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ANTECEDENTES
Las primeras luminarias que existieron en la historia son las lámparas de terracota (aceite)
más antiguas, que datan de 7000 a 8000 A.C., han sido encontradas en las planicies de
Mesopotamia. En egipcio y Persia se han encontrado lámparas de cobre y bronce que
datan aproximadamente de 2700 A.C.
En 1000 A.C. la eficiencia de las luminarias se debía a sus mechas vegetales que
quemaban aceites de olivo o nuez. Para el quinto siglo antes de nuestra era, estas
lámparas ya eran de uso común domestico. Los romanos desarrollaron lámparas de
terracota con o sin esmaltar y con una o más salidas para mechas. Con la introducción del
bronce y posteriormente del hierro, los diseños de las lámparas de aceite se fueron
haciendo mas y mas elaborados.
Hubo múltiples esfuerzos para mejorar la eficiencia de estas lámparas. En el último siglo
antes de nuestra era, Hero de Alejandría invento una lámpara en la que por una columna
de presión, el aceite que alimentaba la mecha iba subiendo. Leonardo Da Vinci, modifico
este diseño y añadió un lente de cristal. La luz que provenía de esta nueva lámpara se
lograba por una mecha que se quemaba en forma constante, y gracias al lente de cristal la
superficie de trabajo recibía niveles de iluminación que permitían la lectura nocturna. Da
Vinci también diseño lentes de agua para corregir la miopía, estos inventos registran la
primera correlación análisis sobre la interacción de la luz y la visión.
El físico suizo Aimé Argand patento una lámpara con un quemador circular, una mecha
tubular y una columna de aire con la que dirigiría y regulaba el suministro de aire a la
flama. Argand descubrió que la columna circular de aire reducía el "parpadeo" de la llama.
En 1880, Bertrand G. Carcel añadió a este diseñó una bomba con mecanismo de reloj
para alimentar el aceite a la mecha. La lámpara Argand se convirtió en el standard de
fotometría debido a la constancia de su luz. Posteriormente, Benjamín Franklin descubrió
que dos mechas juntas daban mas luz que dos lámparas de una sola mecha.
El descubrimiento del petróleo en 1859 por Edwin L. Drake produjo una nueva fuente de
gran eficiencia luminosa. Durante los próximos 20 años, el 80% de las patentes anuales
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se destinaron a este tipo de luminarias. Durante el resto del siglo XIX y principios del siglo
XX, estas lámparas registraron numerosas mejorías, haciéndolas de uso común en los
ambientes domésticos, industriales y de alumbrado público.
Los antiguos códigos de Egipto y Persia hablan de explosiones de gases (lámparas de
gas) combustibles que brotaban a través de las fisuras de la tierra. Los chinos usaban al
gas como fuente de iluminación muchos siglos antes de la era cristiana. Extraían al gas de
yacimiento subterráneos por medio de tubería de bambú y lo usaban para iluminar las
minas de sal y edificios de la provincia de Szechuan.
En 1664, John Clayton descubrió en el norte de Inglaterra un pozo de gas y lo extrajo por
destilación. En 1784, Jean Pierre Mincklers produjo luz por primera vez con gas mineral.
La primera instalación de luminarias de gas, la uso William Murdock en 1784 para iluminar
su casa en Inglaterra. Posteriormente, se iluminaron almacenes, a los cuáles se conducía
el gas por medio de ductos de metal.
A pesar del temor publico por la seguridad del gas, F. A.Windsor instalo por primera vez
luminarias en las vías públicas de Londres. Windsor, se conoce como el precursor de las
instalaciones de alumbrado de gas. Este sistema de alumbrado se adopto en muchas
ciudades de paises europeos y americanos pero finalmente fue sustituido por la
electricidad durante el siglo XX.
En 1650, Otto von Guerike de Alemania descubrió que la luz (lámpara eléctrica) podía ser
producida por excitación eléctrica. Encontró que cuando un globo de sulfuro era rotado
rápidamente y frotado, se producía una emanación luminosa. En 1706, Francis Hawsbee
invento la primera lámpara eléctrica al introducir sulfuro dentro de un globo de cristal al
vacío. Después de rotarla a gran velocidad y frotarla, pudo reproducir el efecto observado
por von Guerike.
William Robert Grove en 1840, encontró que cuando unas tiras de platino y otros metales
se calentaban hasta volverse incandescentes, producían luz por un periodo de tiempo. En
1809, uso una batería de 2000 celdas a través de la cual paso electricidad, para producir
una llama de luz brillante, de forma arqueada. De este experimento nació el termino
"lámpara de arco".
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La primera patente para una lámpara incandescente la obtuvo Frederick de Moleyns en
1841, Inglaterra. Aun cuando esta producía luz por el paso de electricidad entre sus
filamentos, era de vida corta. Durante el resto del siglo XIX, muchos científicos trataron de
producir lámparas eléctricas.
Finalmente, Thomas A. Edison produjo una lámpara incandescente con un filamento
carbonizado que se podía comercializar. Aunque esta lámpara producía luz constante
durante un periodo de dos días, continúo sus investigaciones con materiales alternos para
la construcción de un filamento más duradero. Su primer sistema de iluminación
incandescente la exhibió en su laboratorio en 21 de diciembre de 1879.
Edison hizo su primera instalación comercial para el barco Columbia. Esta instalación con
115 lámparas fue operada sin problemas durante 15 años. En 1881, su primer proyecto
comercial fue la iluminación de una fábrica de Nueva York. Este proyecto fue un gran éxito
comercial y estableció a sus lámparas como viables. Durante los siguientes dos años se
colocaron más de 150 instalaciones de alumbrado eléctrico y en 1882 se construyo la
primera estación para generar electricidad en Nueva York. En ese mismo año, Inglaterra
monto la primera exhibición de alumbrado eléctrico.
Cuando la lámpara incandescente se introdujo como una luminaria pública, la gente
expresaba temor de que pudiese ser dañina a la vista, particularmente durante su uso por
largos períodos. En respuesta, el parlamento de Londres pasó legislación prohibiendo el
uso de lámparas sin pantallas o reflectores. Uno de los primeros reflectores comerciales a
base de cristal plateado fue desarrollado por el E. L. Haines e instalado en los
escaparates comerciales de Chicago.
Hubo numerosos esfuerzos por desarrollar lámparas más eficientes. Welsbach inventó la
primera lámpara comercial con un filamento metálico, pero el osmio utilizado era un metal
sumamente raro y caro. Su fabricación se interrumpió en 1907 cuando la aparición de la
lámpara de tungsteno.
En 1904, el norteamericano Willis R. Whitney produjo una lámpara con filamento de
carbón metalizado, la cual resulto más eficiente que otras lámparas incandescentes
previas. La preocupación científica de convertir eficientemente la energía eléctrica en luz,
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pareció ser satisfecha con el descubrimiento del tungsteno para la fabricación de
filamentos. La lámpara con filamento de tungsteno representó un importante avance en la
fabricación de lámparas incandescentes y rápidamente reemplazaron al uso de tántalo y
carbón en la fabricación de filamentos metálicos.
La primera lámpara con filamento de tungsteno, qué se introdujo a los Estados Unidos en
1907, era hecha con tungsteno prensado. William D. Coolidge, en 1910, descubrió un
proceso para producir filamentos de tungsteno "drawn" mejorando enormemente la
estabilidad de este tipo de lámparas.
En 1913, Irving Langmuir introdujo gases inertes dentro del cristal de la lámpara logrando
retardar la evaporación del filamento y mejorar su eficiencia. Al principio se uso el
nitrógeno puro para este uso, posteriormente otros gases tales el argón se mezclaron con
el nitrógeno en proporciones variantes. El bajo costo de producción, la facilidad de
mantenimiento y su flexibilidad dio a las lámparas incandescentes con gases tal
importancia, que las otras lámparas incandescentes prácticamente desaparecieron.
Durante los próximos años se crearon una gran variedad de lámparas con distintos
tamaños y formas para usos comerciales, domésticos y otras funciones altamente
especializadas.
Jean Picard en 1675 y Johann Bernoulli sobre 1700 descubrieron que la luz puede ser
producida por agitar al mercurio (lámparas de descarga eléctrica). En 1850 Heinrich
Geissler, un físico Alemán, inventó el tubo Geissler, por medio del cual demostró la
producción de luz por medio de una descarga eléctrica a través de gases nobles. John T.
Way, demostró el primer arco de mercurio en 1860.
Los tubos se usaron inicialmente solo para los experimentos. Utilizando los tubos Geissler,
Daniel McFarlan Moore entre 1891 y 1904 introdujeron nitrógeno para producir una luz
amarilla y bióxido de carbón para producir luz rosado-blanco, color que aproxima luz del
día. Estas lámparas eran ideales para comparar colores. La primera instalación comercial
con los tubos Moore, se hizo en un almacén de Newark, N.J., durante 1904. El tubo Moore
era difícil de instalar, reparar, y mantener. Peter Moore Hewitt comercializó una lámpara
de mercurio 1901, con una eficiencia que dos o tres veces mayor que la de la lámpara
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incandescente. Su limitación principal era que su luz carecía totalmente de rojo. La
introducción de otros gases fracaso en la producción de un mejor balance del color, hasta
Hewitt ideó una pantalla fluorescente que convertía parte de la luz verde, azul y amarilla
en rojo, mejorando así el color de la luz. Peter Moore Hewitt coloco su primera instalación
en las oficinas del New York Post en 1903. Debido a su luz uniforme y sin
deslumbramiento, la lámpara fluorescente inmediatamente encontró aceptación en
Norteamérica.
La investigación del uso de gases nobles para la iluminación era continua. En 1910
Georges Claude, Francia estudio lámparas de descarga con varios gases tales como el
contienen neón, argón, helio, criptón y xenón, resultando en las lámparas de neón. El uso
de las luminarias de neón fue rápidamente aceptado para el diseño de anuncios, debido a
su flexibilidad, luminosidad y sus brillantes colores. Pero debido a su baja eficiencia y sus
colores particulares nunca encontró aplicación en la iluminación general.
En 1931, se desarrollo una luminaria de alta presión de sodio en Europa, 1931. A pesar de
su alta eficiencia no resulto satisfactoria para el alumbrado de interiores debido al color
amarillo de su luz. Su principal aplicación es el alumbrado público donde su color no se
considera crítico. A mediados del siglo XX las lámparas de sodio de alta presión
aparecieron en las calles, carreteras, túneles y puentes de todo el mundo.
El fenómeno fluorescente se había conocido durante mucho tiempo, pero las primeras
lámparas fluorescentes se desarrollaron en Francia y Alemania en la década de los 30. En
1934 se desarrollo la lámpara fluorescente en los Estados Unidos. Esta ofrecía una fuente
de bajo consumo de electricidad con una gran variedad de colores. La luz de las lámparas
fluorescentes se debe a la fluorescencia de ciertos químicos que se excitan por la
presencia de energía ultravioleta.
La primer lámpara fluorescente era a base de un arco de mercurio de aproximadamente
15 watts dentro de un tubo de vidrio revestido con sales minerales fluorescentes
(fosforescentes). La eficiencia y el color de la luz eran determinados por la presión de
vapor y los químicos fosforescentes utilizados. Las lámparas fluorescentes se introdujeron
comercialmente en 1938, y su rápida aceptación marcó un desarrollo importante en el
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campo de iluminación artificial. No fue hasta 1944 que las primeras instalaciones de
alumbrado público con lámparas fluorescentes se hicieron.
A partir de la segunda guerra mundial se han desarrollado nuevas lámparas y numerosas
tecnologías que además de mejorar la eficiencia de la lámpara, las ha hecho más
adecuadas a las tareas del usuario y su aplicación. Entre los desarrollos a las lámparas
fluorescentes, se incluyeren las balastas de alta frecuencia que eliminan el parpadeo de la
luz, y la lámpara fluorescente compacta que ha logrado su aceptación en ambientes
domésticos, ambientes comerciales y residenciales en algunos casos.
La mercadotecnia es un proceso social de satisfacción de deseos. Este proceso tiene sus
orígenes en el hombre primitivo cuando este vivía en las cavernas, era autosuficiente pero
poco a poco se fueron relacionando unos con otros, crearon villas en las cuales se
iniciaron las primeras formas de mercado. Los hombres se concentraban en producir lo
que mejor podían hacer, unos sembraban y otros criaban ganado de manera que
intercambiaban sus productos.
Pero no fue si no desde 1800 hasta el año de 1920, las empresas en Europa y EEUU
junto a la revolución industrial, se mostró una clara orientación a la producción.
Dado que todo lo que se producía era consumido de inmediato, la manufactura
determinaba las características de los productos. No era necesario comercializar para
vender, todo se consumía de inmediato, fuera lo que fuera, lo que se producía. El
consumidor no tenía tiempo de seleccionar ni forma, ni color, tomaba cualquier cosa.
La demanda superaba la oferta, también se creía que los consumidores preferían
productos que estaban disponibles y eran costeables y que por tanto la gerencia debería
concentrarse en mejorar la eficiencia de la producción y la distribución.
A partir del año de 1920, donde la capacidad de compra se redujo al mínimo, se crearon y
desarrollaron productos, que luego trataban de introducirse en el mercado. Muchos de
esos productos no tuvieron éxito, otros tuvieron éxito momentáneo. Por esta razón surgió
el concepto de producto que dice que los consumidores prefieren los productos que
ofrecen la mejor calidad, desempeño y características, y de que por tanto la organización
debe dedicar su energía a mejorar continuamente sus productos.
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El primer led comercialmente utilizable fue desarrollado en el año 1962, combinando
Galio, Arsénico y Fósforo (GaAsP) con lo cual se consiguió un led rojo con una frecuencia
de emisión de unos 650 nm con una intensidad relativamente baja, aproximadamente 10
mcd @20mA, (mcd = milicandela, posteriormente explicaremos las unidades fotométricas
y radiométricas utilizadas para determinar la intensidad lumínica de los leds). El siguiente
desarrollo se basó en el uso del Galio en combinación con el Fósforo (GaP) con lo cual se
consiguió una frecuencia de emisión del orden de los 700 nm. A pesar de que se
conseguía una eficiencia de conversión electrón- fotón o corriente-luz más elevada que
con el GaAsP, esta se producía a relativamente baja corrientes, un incremento en la
corriente no generaba un aumento lineal en la luz emitida, sumado a esto se tenía que la
frecuencia de emisión estaba muy cerca del infrarrojo una zona en la cual el ojo no es muy
sensible por lo que el led parecía tener bajo brillo a pesar de su superior desempeño de
conversión.
Los siguientes desarrollos, ya entrada la década del 70, introdujeron nuevos colores al
espectro. Distinta proporción de materiales produjo distintos colores. Así se consiguieron
colores verde y rojo utilizando GaP y ámbar, naranja y rojo de 630nm (el cual es muy
visible) utilizando GaAsP. También se desarrollaron leds infrarrojos, los cuales se hicieron
rápidamente populares en los controles remotos de los televisores y otros artefactos del
hogar.
En la década del 80 un nuevo material entró en escena el GaAlAs Galio, Aluminio y
Arsénico. Con la introducción de este material el mercado de los leds empezó a despegar
ya que proveía una mayor performance sobre los leds desarrollados previamente. Su brillo
era aproximadamente 10 veces superior y además se podía utilizar a elevadas corrientes
lo que permitía utilizarlas en circuitos multiplexados con lo que se los podía utilizar en
display y letreros de mensaje variable. Sin embargo este material se caracteriza por tener
un par de limitaciones, la primera y más evidente es que se conseguían solamente
frecuencias del orden de los 660nm (rojo) y segundo que se degradan más rápidamente
en el tiempo que los otros materiales, efecto que se hace más notorio ante elevadas
temperaturas y humedades. Hay que hacer notar que la calidad del encapsulado es un
factor fundamental en la ecuación temporal. Los primeros desarrollos de resinas epoxi
para el encapsulado poseían una no muy buena impermeabilidad ante la humedad,
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además los primeros leds se fabricaban manualmente, el posicionamiento del sustrato
y vertido de la resina era realizado por operarios y no por maquinas automáticas como hoy
en día, por lo que la calidad del led era bastante variable y la vida útil mucho menor que la
esperada. Hoy en día esos problemas fueron superados y cada vez son más las fábricas
que certifican la norma ISO 9000 de calidad de proceso. Además últimamente es más
común que las resinas posean inhibidores de rayos UVA y UVB, especialmente en
aquellos leds destinado al uso en el exterior.
En los 90 se apareció en el mercado tal vez el más exitoso material para producir leds
hasta la fecha el AlInGaP Aluminio, Indio, Galio y Fósforo. Las principales virtudes de este
tetar compuesto son que se puede conseguir una gama de colores desde el rojo al
amarillo cambiando la proporción de los materiales que lo componen y segundo, su vida
útil es sensiblemente mayor, a la de sus predecesores, mientras que los primeros leds
tenía una vida promedio efectiva de 40.000 horas los leds de AlInGaP podían más de
100.000 horas aun en ambientes de elevada temperatura y humedad.
Es de notar que muy difícilmente un led se queme, si puede ocurrir que se ponga en
cortocircuito o que se abra como un fusible e incluso que explote si se le hace circular una
elevada corriente, pero en condiciones normales de uso un led se degrada o sea que
pierde luminosidad a una tasa del 5 % anual. Cuando el led ha perdido el 50% de su brillo
inicial, se dice que ha llegado al fin de su vida útil y eso es lo que queremos decir cuando
hablamos de vida de un led. Un rápido cálculo nos da que en un año hay 8760 horas por
lo que podemos considerar que un LED de AlInGaP tiene una vida útil de más de 10 años.
Como dijimos uno de factores fundamentales que atentan contra este número es la
temperatura, tanto la temperatura ambiente como la interna generada en el chip, por lo
tanto luego nos referiremos a técnicas de diseño de circuito impreso para bajar la
temperatura. Explicaremos un detalle de mucha importancia respecto a los leds y su
construcción. Cuando se fabrica el led, se lo hace depositando por capas a modo de
vapores, los distintos materiales que componen el led, estos materiales se depositan
sobre una base o sustrato que influye en la dispersión de la luz. Los primeros leds de
AlInGaP se depositaban sobre sustratos de GaAs el cual absorbe la luz innecesariamente.
Un adelanto en este campo fue reemplazar en un segundo paso el sustrato de GaAs por
uno de GaP el cual es transparente, ayudando de esta forma a que más luz sea emitida
fuera del encapsulado. Por lo tanto este nuevo proceso dio origen al TS AlInGaP
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(Tranparent Substrate) y los AlInGaP originales pasaron a denominarse AS AlInGaP
(Absorbent Susbtrate). Luego este mismo proceso se utilizo para los led de GaAlAs dando
origen al TS GaAlAs y al As GaAlAs. En ambos casos
la Eficiencia luminosa se incrementaba típicamente en un factor de 2 pudiendo llegar en
algunos casos a incrementarse en un factor de 10. Como efecto secundario de reemplazar
el As por el TS se nota un pequeño viro al rojo en la frecuencia de emisión, generalmente
menor a los 10nm.A final de los 90 se cerró el circulo sobre los colores del arco iris,
cuando gracias a las tareas de investigación del Shuji Nakamura, investigador de Nichia,
una pequeña empresa fabricante de leds de origen japonés, se llego al desarrollo del led
azul, este led siempre había sido difícil de conseguir debido a su elevada energía de
funcionamiento y relativamente baja sensibilidad del ojo a esa frecuencia (del orden de los
460 nm). Hoy en día coexisten varias técnicas diferentes para producir luz azul, una
basada en el SiC Silicio – Carbono otra basada en el GaN Galio – Nitrógeno, otra basada
en InGaN Indio-Galio-Nitrógeno sobre substrato de Zafiro y otra GaN sobre sustrato SiC.
El compuesto GaN, inventado por Nakamura, es actualmente el más utilizado. Otras
técnicas como la de ZnSe Zinc – Selenio ha sido dejadas de lado y al parecer el SiC
seguirá el mismo camino debido a su bajo rendimiento de conversión y elevada
degradación con la temperatura.
Dado que el azul es un color primario, junto con el verde y el rojo, tenemos hoy en día la
posibilidad de formar el blanco con la combinación de los tres y toda la gama de colores
del espectro, esto permite que los display gigantes y carteles de mensajes variables full
color se hagan cada día más habituales en nuestra vida cotidiana. Es también posible
lograr otros colores con el mismo material GaN, como por ejemplo el verde azulado o
turquesa, de una frecuencia del orden de los 505 nm. Este color es importante ya que es
el utilizado para los semáforos y entra dentro de la norma IRAM 2442 Argentina y VTCSH
parte 2 americana y otras. Su tono azulado lo hace visible para las personas daltónicas. El
daltonismo es una enfermedad congénita que hace a quien lo padece ser parcialmente
ciego a determinadas frecuencias de color, generalmente dentro de ellas está la
correspondiente al verde puro que tiene una frecuencia del orden de los 525 nm.
Otros colores también son posibles de conseguir como por ejemplo el púrpura, violeta o
ultravioleta. Este último es muy importante para la creación de una forma más eficiente de
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producir luz blanca que la mera combinación de los colores primarios, ya que añadiendo
fósforo blanco dentro del encapsulado, este absorbe la radiación ultravioleta y emite
frecuencia dentro de todo el espectro visible, logrando luz blanca en un proceso similar al
que se produce en el interior de los tubos fluorescentes. A veces el fósforo posee una leve
tonalidad amarillenta para contrarrestar el tono azulado de la luz del semiconductor. Luego
de tantos materiales y frecuencias de ondas sería bueno resumir todo esto en una forma
más clara, es por ello en la tabla 1 se detallan los distintos frecuencias de emisión típica
de los leds comercialmente disponibles y sus materiales correspondientes. Los datos
técnicos fueron obtenidos de distintos fabricantes. Es de notar que la resolución del ojo es
del orden de los 3 a 5 nm según el color de que se trate.
Los procesos de comercialización fueron analizados por las universidades americanas,
Harvard en especial y poco a poco se ha ido desarrollando toda una serie de teorías, para
asegurar el éxito de cualquier actividad comercial. Antes del año de 1950 se dio un nuevo
concepto el cual era vender que consideraba que los consumidores no compraran una
cantidad suficiente de los productos de la organización si esta no realiza una labor de
ventas y promoción a gran escala.
El concepto que dio origen al mercadeo o marketing (1950, Harvard, Teodore Levitt), fue
el de orientar los productos al grupo de compradores (mercado meta) que los iba a
consumir o usar. Junto con ello se dirige los esfuerzos de promoción a las masas (mass
marketing) por medio de los medios masivos que comienzan a aparecer (cine, radio,
televisión).
Y de aquí surge el concepto de marketing que dice que el logro de las metas de la
organización depende de determinar las necesidades y deseos de los mercados metas y
proporcionar las satisfacciones deseadas de forma más eficaz y eficiente que la de los
competidores.
En el nuevo siglo el concepto de marketing se ha dividido en otras teorías como lo es
Benchmarking, marketing social, marketing global, la comunicación de marketing
integrado y el merchandising.
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DESCRIPCION DEL PROBLEMA
Hemos encontrado que hoy en día el uso inadecuado de la iluminacion artificial en
nuestras ciudades, la mal instalación o inadecuada instalación de estas luminarias al
interior y exterior en el sector industrial, comercial y residencial, como el desconocimiento
de que en la actualidad existen luminarias artificiales especiales con haz lumínicos que se
pueden aprovechando de una manera adecuada para lograr que las personas que se
encuentren al interior en cualquier sector mencionado; hace que el tema de la iluminacion
sea unos de los temas que no se le da la importación que se debe, ya que si se piensa en
tener un adecuado diseño de iluminacion en donde se involucre luminarias artificiales con
bombillas que ayuden a preservar el medio ambiente (ahorradores de energía y en este
caso especial luminarias tipo LED) y estas se focalicen convenientemente se pude
obtener ambiente agradable y confortable para las personas que se encuentren laborando
al interior de este tipo de luz, y esto generaría mayores rendimientos laborales, porque las
personas no se cansarían tanto trabajando bajo el tipo de haz lumínico inapropiado.
Es importante destacar que la iluminación es uno de los requerimientos ambientales más
importantes en especial en la industria en donde tenemos varios casos en los cuales el
consumo de energía eléctrica es mayor mes a mes, en tanto que la visibilidad en un
espacio es una condición esencial para la realización adecuada, segura y en confort de
nuestras actividades. Una buena iluminación requiere igual atención en la cantidad como
en la calidad de luz.
La luz se ha vuelto un elemento importante, pero hoy en día hay muchos lugares o
industrias que desafortunadamente no lo han podido aprovechar como un elemento
importante dentro del confort o de lo agradable que puede ser un espacio; por tal razón se
subraya el problema a desarrollar
“Dar a conocer la importancia de la iluminación tipo LED en especial para el sector
industrial, dando a conocer por medio de un plan de mercadeo aplicando técnicas
de merchandising que involucren el manejo de la luz artificial”.
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JUSTIFICACION
La realización del presente plan de mercadeo radica en dar solución inmediata a la
problemática de iluminación presente en diversas áreas del sector industrial
especialmente y con ello prestar una ayuda al sector energético en general, quienes
requieren del uso y disfrute de tales instalaciones
Asi mismo elaborar un procedimiento para el análisis y diseño de sistemas de iluminación
con tecnología tipo led que la empresa Dup Ingenieria Electrica S.A.S., a partir de la
integración de criterios técnicos, económicos y energéticos, de a conocer a todos sus
grandes clientes finales.
Por otra parte, el desarrollo de dicho plan de mercadeo estimulará el mejoramiento de las
condiciones laborales, ya que permitirá al empleado (colaborador) sentirse mas cómodo y
con una mejor calidad de luz, si se instala en la industria iluminación con tencologia tipo
LED.
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OBJETIVO GENERAL
Dar a conocer por medio de la empresa Dup Ingenieria Electrica S.A.S la importante de
las luminarias tipo LED para el sector industrial y comercial, identificando los elementos
más importantes desde el punto de vista de la iluminación artificial para que de esta
manera se obtengan importantes ahorros energéticos aportando a la preservación del
medio ambiente y bajos consumos energéticos.
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OBJETIVO ESPECIFICO
 Conocer el estado actual de los sistemas de iluminación tradicional que se
encuentra hoy en dia en los diferentes sectores industriales
 Dar a conocer por medio de la empresa Dup Ingenieria Electrica un plan de
mercadeo, en el cual se exponga el análisis de consumo energético de las
luminarias tradicionales vs la iluminación tipo led.
 Proponer un conjunto de elemento que permiten conocer si es efectiva la
propuesta realizada en el presente plan de mercadeo
 Identificar los elementos de iluminacion importantes para generar ambientes
agradables o mucho más confortables laboralmente en cualquier tipo de industria.
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HIPOTESIS
La Hipótesis de la siguiente monografía queda planteada de la siguiente manera:
dar a conocer el tipo de iluminación que se utiliza en la actualidad en el sector
industrial llevando a cabo la elaboración de un plan de mercadeo que la empresa
Dup Ingeniería Eléctrica S.A.S., quiere impulsar para sus grandes clientes
considerando criterios técnicos, económicos y energéticos permitiendo evaluar el
nivel de iluminación del sector industrial.
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DELIMITACION DEL PROBLEMA
La investigación plan de mercadeo será realizada en la cuidad de Bogotá D.C. en la zona
del sector industrial del nororiente, y buscará principalmente identificar las empresas que
están interesadas en cambiar, o modificar la iluminación tradicional por la iluminación tipo
LED.
No aplicara para otro tipo de sectores.
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MARCO REFERENCIAL
MARCO TEORICO
LA ILUMINACION:
Según documento escrito por Susan Hewitt autora de Wikipedia describe que la
iluminacion es la acción o efecto de iluminar. En la técnica se refiere al conjunto de
dispositivos que se instalan para producir ciertos efectos luminosos, tanto prácticos como
decorativos. Con la iluminación se pretende, en primer lugar, conseguir un nivel de
iluminación - interior o exterior, o iluminancia, adecuado al uso que se quiere dar al
espacio iluminado, nivel que dependerá de la tarea que los usuarios hayan de realizar.
Los locales, los lugares de trabajo estén particularmente expuestos a riesgos en caso de
avería de la iluminación artificial deben contar con una iluminación de seguridad de
intensidad suficiente.
La iluminación deficiente ocasiona fatiga visual en los ojos, perjudica el sistema nervioso,
ayuda a la deficiente calidad de trabajo y es responsable de una buena parte de los
accidentes de trabajo. Un sistema de iluminación debe cumplir los siguientes requisitos:
 La iluminación tiene que ser suficiente y la necesaria para cada tipo de trabajo.
 La iluminación tiene que ser constante y uniformemente distribuida para evitar la
fatiga de los ojos, que deben acomodarse a la intensidad variable de la luz.
 Los focos luminosos tienen que estar colocados de manera que no deslumbren ni
produzcan fatiga a la vista debido a las constantes adaptaciones.
Algunas medidas que se pueden tomar para cumplir estos requisitos son:
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 Instalar las fuentes de luz fuera de la dirección de visión
 Usar difuminadores de la luz, o barreras (por ejemplo cristales mate, chapas de
metal perpendiculares en los tubos fluorescentes)
 Instalación de las luces, tubos fluorescentes paralelos a la fuente de visión (vienen
hacia nosotros),...
 Selección de lámparas y bombillas con una baja densidad de iluminación
(luminancia), por ejemplo tubos fluorescentes o LEDS (5 Watt pueden dar 400
lumen) en vez de bombillas tradicionales (unos 60 Watt pueden dar 800 lumen).
 Usar superficies mate para evitar que se produzcan deslumbramientos por
reflexión de la luz.
Por lo tanto yo puedo empezar a concluir que la iluminacion artificial hoy en día es un
factor importante e influyente para cualquier tipo de sectores tanto así que con un buen
concepto de iluminacion artificial se puede logra que el consumidor, empleado o
colaborardor se sienta confortable y de ánimo para tabajar.
Durante el cambio de nuevas tecnologías, desafortunadamente el concepto de iluminacion
artificial enfocado al sector industrial es bastante deficiente, por este motivo vemos con
mucha frecuencia empresa que no son muy comodas al sentido de la vista ya que no
aprovechan o conocen la técnicas de iluminacion que existen en la actualidad para
desarrollar mejor todos los sentidos.
Nosotros lo ingeniero eléctricos de la mano con los arquitectos estamos viendo un gran
potencial en esta rama de la iluminacion artificial, para desarrollar proyectos importante
para que los sectores industriales, comerciales y residencial para que aprovechen de una
manera positiva, las nuevas técnicas de iluminacion para que sus empleados se sientan
confortables, ya que de esta manera se puede obtener mayores beneficios como son las
de mayor productividad y menor cansancio visual.
Pag 20
Con este trabajo de plan de mercadeo se pretende dar a conocer los diferentes tipo de
haz lumínico que existen apoyándome en la empresa Dup Ingenieria Electrica S.A.S que
dentro de su gran portafolio se dedica a la innovaciones en luminarias en especial con
tecnología tipo led ya que esta iluminacion tiene muchas ventajas en especial bajos
consumos energético y mayores beneficios con el buen aprovechamiento de la
iluminacion artificial.
Apartes del documento de Susan Hewitt describe que la correcta iluminacion artificial en
un espacio impacta positiva o negativamente al trabajador.
Tipo de Luminarias: En la técnica se refiere al conjunto de dispositivos que se instalan
para producir ciertos efectos luminosos, tanto prácticos como decorativos. Con la
iluminación se pretende, en primer lugar, conseguir un nivel de iluminación - interior o
exterior - , o iluminancia, adecuado al uso que se quiere dar al espacio iluminado, nivel
que dependerá de la tarea que los usuarios hayan de realizar.
Los colores nos afectan psicológicamente y nos producen ciertas sensaciones. Debemos
dejar constancia que estas emociones, sensaciones asociadas corresponden a la parte
sensorial de cada una de las personas que perciben los colores de diferente manera.
Que es un led
Un LED, siglas en inglés de Light-Emitting Diode (diodo emisor de luz) es un dispositivo
semiconductor (diodo) que emite luz policromática, es decir, con diferentes longitudes de
onda, cuando se polariza en directa y es atravesado por la corriente eléctrica. El color
depende del material semiconductor empleado en la construcción del diodo, pudiendo
variar desde el ultravioleta, pasando por el espectro de luz visible, hasta el infrarrojo,
recibiendo éstos últimos la denominación de IRED (Infra-Red Emitting Diode).
Los dispositivos SSL, conocidos normalmente como LED , han cambiado sustancialmente
la forma de iluminar nuestros hogares, negocios, industrias, edificios, etc. Su principal
objetivo: aumentar la eficiencia y reducir el consumo. Desde la tradicional bombilla
incandescente, donde la mayoría del consumo eléctrico se desperdiciaba en forma de
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calor (su eficacia es sólo del 9%), han ido apareciendo en el mercado distintos tipos de
lámparas y bombillas más eficientes. Posiblemente las más conocidas sean las llamadas
de "bajo consumo".
Pero no ha sido hasta hace unos pocos años, cuando la industria ha estado en
condiciones de ofrecer dispositivos LED que han revolucionado el mercado de la
iluminación, debido tanto a su rendimiento lumínico como a su bajo consumo.
Utilizados ampliamante desde hace ya varios años en todo tipo de aplicaciones como
relojes digitales, controles remotos, ordenadores y muchos aparatos más, LED son las
siglas en inglés para “Diodo Emisor de Luz”. Así que está claro por su nombre que es un
dispositivo electrónico que emite luz, pero ¿cómo funciona realmente?
Los LEDs son básicamente pequeños diodos que producen luz cuando una corriente
eléctrica pasa a través del material semiconductor del que están hechos, a diferencia de
una bombilla eléctrica convencional, estos no tienen una resistencia que pueda romperse
o quemarse, lo cual los hace muy durables y confiables.
Un diodo es el dispositivo semiconductor más simple que hay, básicamente un material
semiconductor está hecho de un material de conducción pobre al que le han agregado
“impurezas”, este proceso se conoce como “dopaje”, estas impurezas no son más que
átomos de otro elemento el cual modifica las propiedades de conducción del material.
En el caso de los LEDs, los materiales típicamente utilizados son el Arseniuro de galio y el
aluminio.
En el Arseniuro de galio-aluminio puro, todos los átomos se enlazan perfectamente entre
si, lo cual no deja electrones libres para producir una corriente eléctrica, cuando se dopa
el material, se modifica el balance agregando electrones libres (cargas negativas) o
“agujeros” (cargas positivas), dependiendo del material que se agregue lo cual modifica
sus propiedades de conductividad y define el tipo de semiconductor que se crea.
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¿Que es SSL?
SSL son las siglas en Ingles de “Solid State LIGHTING” o Luz en estado sólido. Los
dispositivos SSL han supuesto un paso fundamental en la tecnología de la iluminación, la
cual no había sufrido cambios tan significativos desde el siglo XIX.
¿Y realmente es interesante?
La iluminación con dispositivos LED tiende a ser la luz del mañana por la convergencia
que representan a través de varias mejoras, la cuales están consiguiendo realizar un
cambio espectacular en la industria del sector.
Ventajas de la iluminación LED.
Energéticamente eficiente.
Los dispositivos de estado sólido tienen una eficiencia del 90% cuando se compara con
cualquier método de iluminación como la bombilla incandescente tradicional. Esta
tecnología es capaz de convertir la electricidad directamente en luz, produciendo poco
calor por lo cual no se desperdicia tanto la energía consumida. Esto, consecuentemente
abarata a gran escala los costes energéticos. Los LEDs de luz blanca son más eficientes
que otros métodos de luz florescente o incandescente (medido en lúmenes/vatios).
Actualmente podemos ver estos sistemas de iluminación en señales de tráfico, y carteleria
exterior.
Larga vida.
La segunda ventaja es la larga vida de los LEDs, aunque podriamos considerar dos
aspectos diferentes:
El primero es el referido a la “Vida Útil”. Esto quiere decir cuanto dura un elemento antes
de que “muera” o ya no funcione. Realmente los LEDs nunca mueren, si no que cada vez
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van generando menos luz, hasta que llega un momento en que la luz que emiten ya no es
valida para la aplicación para la que fueron desarrollados. Normalmente cuando se habla
de la vida útil, nos referimos a cuantas horas será capaz de producir luz nuestro elemento
LED, antes de que se note significativamente que ya no es apto para el uso propuesto.
El segundo aspecto es que, independientemente de lo dicho en el apartado anterior, para
algunas aplicaciones la vida útil de estos dispositivos oscilará entre las 50,000 y 100,000
horas, no obstante esto es 4 veces más que un sistema de iluminación fluorescente y 10
veces mas que una bombilla corriente.
Robustez.
La iluminación LED, no contiene ni cristal, ni filamentos, por lo cual no se rompen al
manipularlos y son capaces de aguantar las inclemencias del tiempo: frío, calor, lluvia,
nieve etc.
Cromacidad.
El color de la luz emitida por un LED se clasifica en "blanco cálido" (temperatura de color
3.000 a 4.000 °K) y "blanco frío" (temperatura de color 5.000 a 8.000 °K), además de los
colores rojo, verde, anaranjado y azul.
La mayoría de los LEDs blancos emiten luz en una temperatura de color de 5500 ºK, "mas
fría" que la luz emitida por las lámparas incandescentes y ofrece un valor de CRI (Colour
Rendering Index) de 60 a 70.
Los LEDs XR-E "warm white" emiten luz con una temperatura de color de 3200°K y
ofrecen un CRI de 80, un valor muy próximo al exhibido por las fuentes luminosas
incandescentes, lo que ofrece una representación de color excelente de los objetos
iluminados.
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Control Digital.
Vivimos en la era digital y por ello se hace necesario disponer también de iluminación que
pueda interactuar con sistemas digitales. Los LEDs, son fácilmente controlables
digitalmente, por lo cual se pueden interconectar con multitud se sistemas.
Saturación de Color y espectro.
Ya es posible programar cualquier matriz RGB (Red, Green, Blue) para que produzca
cualquier color de luz. Una matriz RGB se compone de tres LEDs de color Rojo, Verde y
Azul, y mezclando la intensidad de cualquier de estos colores, se consigue cualquier
tonalidad de color. Además al no tener que filtrar la luz para conseguir un color específico,
no se desperdicia energía.
Bajo voltaje operativo.
Al operar bajo voltaje reducido, cualquier instalación es más segura de montar, operar y
reparar.
Esta realidad acompañada con la reciente preocupación por el calentamiento global , ha
llevado a que la Comisión de la Energía se haya propuesto para el periodo 2010 -2015
una sustitución progresiva, por parte de la mayoría de los países comunitarios, de las
lámparas incandescentes por iluminación Led o por bombillas de bajo consumo, ya que
gastan menos electricidad (un 70% menos en el caso de las Led), duran mucho más que
las convencionales y, por lo tanto, permiten un mayor ahorro económico y con ello tienen
menor impacto medioambiental.
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MARCO CONCEPTUAL
Haz lumínico: Es el conjunto de rayos de luz dirigidos hacia un mismo sitio, bien puede
ser natural o artificial. También es llamado el conjunto de rayos que se denomina HAZ DE
RAYOS, puede ser CONVERGENTE, cuando las direcciones tienen un punto común y el
sentido es hacia dicho punto. DIVERGENTE, si las direcciones tienen un punto en común,
y Paralelos, cuando la dirección y el sentido son iguales.
Iluminación Artificial: Por luz artificial se entiende toda aquella fuente producida por el
ser humano. En la sociedad actual el ser humano pasa una gran cantidad de horas
iluminado por la luz artificial. Muy pocos lugares de trabajo en interiores disponen de luz
natural. Las bombillas y, especialmente, los fluorescentes son habituales en el entorno de
trabajo de millones de seres humano.
Ingeniería Eléctrica: Es el campo de la ingeniería que se ocupa del estudio y la
aplicación de la electricidad, la electrónica y el electromagnetismo. Aplica conocimientos
de ciencias como la física y las matemáticas para generar, transportar, distribuir y utilizar
la energía eléctrica.
Dicha área de la ingeniería es reconocida como carrera profesional en todo el mundo y
constituye una de las áreas fundamentales de la ingeniería desde el siglo XIX con la
comercialización del telégrafo eléctrico y la generación industrial de energía eléctrica. El
campo, ahora, abarca una serie de disciplinas que incluyen la electrotecnia, la electrónica,
los sistemas de control, el procesamiento de señales y las telecomunicaciones.
Luminarias: Las lámparas, o luminarias son aparatos que sirven de soporte y conexión a
la red eléctrica a los dispositivos generadores de luz (llamados a su vez lámparas,
bombillas o focos). Como esto no basta para que cumplan eficientemente su función, es
necesario que cumplan una serie de características ópticas, mecánicas y eléctricas entre
otras.
Pag 26
Mercadeo Sensorial: El estudio de los comportamientos de los mercados en la actualidad
exige que la gerencia de mercados este muy atenta del comportamiento de estos, de los
logros que se alcanza, así como la generación de los retos, amenazas, oportunidades que
se dan, debido a la pro actividad cada vez más agresiva de la competitividad, que
presenta actores, como son, empresas que se han preparados adecuadamente para
incursionar más allá de las fronteras nacionales donde operan ofreciendo productos con
calidad.
Merchandising: Término anglosajón compuesto por la palabra merchandise, cuyo
significado es mercancía y la terminación -ing, que significa acción, o micro-mercadotecnia
es la parte del marketing que tiene por objeto aumentar la rentabilidad en el punto de
venta. Son actividades que estimulan la compra en el punto de venta. Es el conjunto de
estudios y técnicas comerciales que permiten presentar el producto o servicio en las
mejores condiciones, tanto físicas como psicológicas, al consumidor final. En
contraposición a la presentación pasiva, se realiza una presentación activa del producto o
servicio utilizando una amplia variedad de mecanismos que lo hacen más atractivo:
colocación, presentación, etc.
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MARCO METODOLOGICO
TIPO DE INVESTIGACION
Para este trabajo teniendo en cuenta el tipo de mercado que se va a indagar, utilizaremos
una investigación cualitativa - exploratoria nos permita entender identificar las dificultades
lumínicas y las oportunidades en cuanto al area de mercadeo se refiera para Dup
Ingenieria Electricas S.A.S. por otro lado nos permite explicar las tendencias de la
iluminación tradicional vs iluminación tipo LED para el sector industrial.
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METODO DE INVESTIGACION
FUENTES PRIMARIAS
 Las fuentes primarias son las herramientas más utilizadas por ser reales y con
menor grado de error, nos muestran los datos que necesitamos para los objetivos
a conseguir; este método es cualitativa y se miden los ventajas, beneficios, bajos
consumos energéticos y ayuda al medio ambiente que se obtiene utilizando e
instalando en el sector industrial iluminación con tecnología tipo LED.
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TECNICAS PARA LA RECOLECCIO DE INFORMACION
La técnica a aplicar es el de entrevista al gerente general o gerente administrativo; con el
fin de conocer las percepciones que tiene en el tema de iluminación.
Investigación y recopilación de información respecto al producto que la empresa quiere
empezar a impulsar para sus diferentes clientes finales del sector industrial
Conocer los objetivos de marketing para impulsar la venta de nuevo producto
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RECURSOS Y PRESUPUESTOS
RECURSOS HUMANOS $/Horas Nro.Horas TOTAL
FUENTES QUE
FINANCIAN
Ingenieria $25.000 180 $4.500.000 Propios
Transporte $5.000 120 $600.000 Propios
Gasolina $ 8.500 50 $425.000 DUP
Total Talento Humano
Compra o Alquiler de
Maquinaria y Equipos
Costo
Unitario Cantidad TOTAL
FUENTES QUE
FINANCIAN
Video Cámara $300.000 1 $300.000 Propios
Cámara Fotográfica $250.000 1 $250.000 Propios
Computadores $1.200.000 1 $1.200.000 DUP
Sofware $1.000.000 1 $1.000.0000 DUP
Internet $120.000 1 $120.000 DUP
Fungibles CostoUnitario Cantidad TOTAL
FUENTES QUE
FINANCIAN
Material de Prueba $80.000 1 $80.000 DUP
Pendones $200.000 4 $200.000 DUP
Brouchures $20.000 300 $6.000.000 DUP
Llaveros $15.000 100 $1.500.000 DUP
Esferos $12.000 500 $6.000.000 DUP
Cuadernos $14.000 200 $2.800.000 DUP
Papelería y Otros $70.000 1 $70.000 DUP
Total Fungibles
Servicios Públicos
(Energía) $45.000 1 $45.000 DUP
Salidas Locales $200.000 1 $200.000 DUP
Total Otros Gastos
SUBTOTAL $25.290.000
Imprevistos 2-6% $1.517.400
COSTO TOTAL DE
PROYECTO $26.807.400
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CRONOGRAMA
(Ver cuadro anexo en formato Excel)
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PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO
DUP INGENIERIA ELECTRICA S.A.S
1. ANALISIS SITUACIONAL
A. ANALISIS INTERNO
I. EMPRESA
HISTORIA
1980-
Nace nuestra empresa la cual lleva el nombre de su fundador DONALDO URREA
PARRA, como persona natural.
Prestando servicios de mantenimientos en telecomunicaciones e instalaciones
eléctricas.
Clientes: Edificio Colgas, Edificio Ecopetrol, Cavipetrol, Edificio Lutaima,
Macanerizon, Publicidad Toro, Restrepo y Uribe Ingenieros y Afisec Ltda.
1984-
Cambia nuestra razón social a SERVICIOS ELECTROTELEFONICOS LTDA.
1987-
De acuerdo a las coyunturas del momento y decisiones del fundador se establece
una nueva razón social como SERVICIOS ELECTROTELEFONICOS Y/O
DONALDO URREA PARRA. Como persona natural.
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Se amplía nuestro portafolio de servicios, no solo en mantenimiento sino, ejecución
de obras de instalaciones eléctricas, cableado estructurado, sistema de puesta a
tierra, iluminación.
Clientes: Se conservan los anteriores clientes y la empresa adquiere nuevos
negocios, por lo tanto nacen los siguientes clientes. Banco Cafetero (Bancafe) a
nivel nacional, Banco de Bogotá, Banco Colombia, Diseños Integrados,
Construcciones JG, Industrias Phillips, Arq. Jaime Abat, Arq. Mario Osa.
De acuerdo al crecimiento empresarial y de negocios, creció nuestra planta física,
personal técnico, administrativo, herramientas, equipos y trasporte.
1996-
Se establece una nueva razón social llamada D.U.P. INGENIERÍA ELÉCTRICA
REDES Y TELECOMUNICACIONES Y/O DONALDO URREA PARRA.
Clientes: afianzando nuestras relaciones comerciales es posible la conservación de
los clientes anteriores, así como la creación de nuevos como. Banco del Estado,
Arindec Ltda., Universidad Santo Tomas, Convento San Bartolomé, Provincia de
san Luis Bertrán, Arq. Juliana Mesa, Concentrados S.A., Banco Agrario de
Colombia, Inardi, Univisa Casa de Cambios, S.C.E. Ingeniería, Siemens y
Megabanco subcontrato por S.C.E. Ingeniería, Alfangel S.A., entre otros.
De la misma forma nos expandimos en instalaciones físicas más amplias,
adquisición de equipos de tecnología de apoyo a los proyectos y demás recursos
técnicos, operativos, administrativos y de ingeniería.
2001-
El 18 de mayo el fundador tomo la decisión de establecer la empresa como
persona jurídica dando el nombre de D.U.P. INGENIERÍA ELÉCTRICA LTDA.,
creando e iniciando como empresa de familia, asignado como representante legal
y gerente general de la empresa a su hijo Andrés Urrea V., Ingeniero Electricista.
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Se amplia y se afianza el portafolio de servicios en construcción de proyectos de
ingeniería eléctrica, comunicaciones, cableado estructurado, fibra óptica,
adecuaciones arquitectónicas y oficina abierta.
2010-
Se cambia la razón social a D.U.P. INGENIERÍA ELÉCTRICA S.A.S bajo la
dirección del gerente general Ing. Andres Urrea Villanueva
Clientes: Grupo Brinks de Colombia (Brinks de Colombia, Domesa de Colombia y
Procesos y Canje S.A.), Universidad de La Sabana, Banco Davivienda, Banco de
Bogotá, Banco AV. Villas, Construcciones Planificadas, Convento de San José,
Convento de Santodomingo, Convento San Alberto Magno, LG Electronics
Colombia Ltda., Arinto Ltda., Autoyota, IQ Electronics Colombia Ltda., Neiser
Comunicaciones Sistemas de Apoyo, Brigestone & Firestone, Clínica Universitaria
Teletón, Comcel S.A., Enlazamos S.A. Pardentales Ltda., entre otros.
Durante este tiempo se actualizo los equipos electrónicos y herramientas de apoyo
administrativo y operativo de la empresa, así como la capacitación constante de
todo el personal en todo nivel.
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1. MISION
Dup Ingeniería Eléctrica S.A.S. una de las mejores empresas prestando un excelente
servicio de ingeniería eléctrica y de comunicaciones estableciendo mecanismos y
metodologías, para obtener soluciones con calidad, cumplimiento seguridad y confiabilidad
dentro de un marca de preparación e idoneidad para el buen beneficio y plena satisfacción
del cliente. Ofreciendo a nuestros clientes un excelente servicio, mediante el compromiso
con la mejora continua y elevados estándares de desempeño; y ser una operación rentable
para los inversionistas.
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2. VISION
Hacer que Dup Ingeniería Eléctrica S.A.S este a la vanguardia de la tecnología,
fortaleciendo sus actividades y relaciones humanas con una preparación constante para
que de esta forma se desempeña y se consolide como una de las mejores empresas del
mercado colombiano. Dup Ingeniería Eléctrica S.A.S continuará siendo la mejor opción de
abastecimiento y soporte técnico de las líneas más completas de servicios y equipo
eléctrico, en permanente búsqueda de incrementar su participación en el mercado
nacional e internacional.
Dup Ingeniería Eléctrica S.A.S será una operación eficiente, eficaz y orientada al logro de
resultados dentro de un ambiente laboral propicio, satisfaciendo las expectativas en
tiempo de entrega, calidad y precio requeridas por nuestros clientes.
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3. OBJETIVOS CORPORATIVOS
1. Mejorar la rentabilidad, generando valor económico para los clientes, empleados,
proveedores y accionistas.
2. Superar las necesidades y expectativas de nuestros clientes.
3. Mantener el talento humano idóneo y motivado para lograr el cumplimiento de
nuestra misión, visión.
4. Tener la infraestructura adecuada para lograr el cumplimiento de nuestra las metas
propuestas
5. Desarrollar e implementar un plan de responsabilidad social y medio ambiente.
6. Innovar en nuevas soluciones por medio de la constante investigación y desarrollo
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4. ESTRATEGIAS CORPORATIVOS
Dup Ingenieria Electrica S.A.S. está en condiciones de lograr un crecimiento sostenido
con alcance global utilizando sus fortalezas culturales inherentes. Ha emprendido entre
otras cinco iniciativas para lograr crecimientos importantes en ventas, que consisten en:
 Globalización, que fundamentalmente tiene como objetivo seguir a sus clientes,
donde quiera que se encuentren ubicados a nivel nacional.
 Abastecimiento estratégico que como propósito esencial tiene el obtener las
mejores fuentes de abastecimiento para mejorar su competitividad nacional.
 Realizar un programa de mejoramiento de la eficiencia y productividad en sus
operaciones de manufactura, administrativos y de venta.
 Un sistema integral de negocios que proporcione la mejor tecnología de
información, para un manejo global más eficiente y eficaz.
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5. ESTRATEGIA DE MEZCLA DE PRODUCTO
Dup Ingeniería Eléctrica es una empresa líder en cumplimiento y calidad dedicada a la
prestación de servicios de ingeniería eléctrica, durante la trayectoria de más de 28 años la
actividad laborar de servicios los ha prestado en los sectores públicos, privados,
bancarios, educativos, sector salud, comercio industrial y vivienda; siendo así este el
portafolio de servicios
INSTALACIONES ELÉCTRICAS. (Redes Reguladas - Redes Normales - Sistemas de
Alumbrado)
INSTALACION DE LUMINARIAS de tipo Halogeno, Fluorescente, Metal-Halide,
Sodio, LED (Industriales – Residenciales – Comerciales)
TABLEROS DE DISTRIBUCIÓN Y CONTROL DE POTENCIA.
REDES DE MEDIA Y BAJA TENSIÓN. (Subestaciones - Montajes Industriales)
SISTEMAS DE PUESTA A TIERRA. (SPT) (Para protección de seres vivos y equipos)
CABLEADO ESTRUCTURADO. (REDES LAN – Voz – Datos – Video)
RACK Y GABINETES DE COMUNICACIONES.
BANDEJA PORTA CABLES, DUCTOS, ESCALERILLA Y CANALETA METÁLICA.
FIBRA ÓPTICA. (Redes LAN y WAN)
CERTIFICACIÓN DE CABLEADO ESTRUCTURADO Y FIBRA ÓPTICA.
CENTROS DE CÓMPUTO Y DATA CENTER
CIRCUITOS CERRADOS DE TV. (CCTV)
DUCTOS Y CABLEADO SISTEMA DE ALARMAS
TELEFONÍA
EQUIPOS ACTIVOS. (Switch, Routers, Antenas Inalámbricas)
U.P.S. (Equipo de Potencia para respaldo de energía Ininterrumpida)
REGULADORES
ARQUITECTURA Y OFICINA ABIERTA (Construcción y Remodelaciones)
CONSULTORÍA, DISEÑO E INTERVENTORÍA
CONSULTORÍA EN ILUMINACIÓN, AHORRO DE ENERGÍA Y DISEÑOS
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MANTENIMIENTO. (En Instalaciones Eléctricas – Cableado Estructurado, Alumbrado,
Puesta a Tierra, Tableros, etc.)
ADMINISTRACIÓN DE OBRAS.
Tecnologías Iluminación
• INCANDESCENTE
Produce luz mediante el calentamiento de un filamento metálico hasta ponerlo al rojo
blanco mediante el paso de corriente eléctrica
Ventajas
• Bajo costo inicial
• Buen control de iluminación
• Encendido y Re-encendido instantáneo
• Bajo costo en el bulbo
Desventajas:
• Poco eficientes, el 90% de la electricidad que consume la transforma en calor  y el
10% restante en luz.
• Bajo rendimiento luminoso (12 lm/W o 18 lm /W)
• Menor vida útil
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• FLUORESCENTE
Formada por un tubo o bulbo fino de vidrio revestido interiormente con una sustancia
que contiene fósforo y otros elementos que emiten luz al recibir una radiación
ultravioleta de onda corta
Ventajas
• Aportan más luminosidad con menos watt de consumo.
• Tienen bajo consumo de corriente eléctrica.
• Poseen una vida útil prolongada (entre 5 mil y 7 mil horas).
• Tienen poca pérdida de energía en forma de calor.
Desventajas
• Las lámparas fluorescentes no dan una luz continua, sino que muestran un
parpadeo que depende de la frecuencia de la corriente alterna aplicada
• El parpadeo, aunque poco perceptible, puede afectar notablemente la salud de
algunas personas con algunos tipos migrañas, manchas en la piel y, en algunos
casos, su efecto es tan devastador para la salud que hay quienes quedan
excluidos completamente de algunos de este tipo de luz.
• Las lámparas fluorescentes ven reducida su vida útil si son encendidas y apagadas
de manera continuada, visto que su acción de encender les cuesta mucho más
trabajo que mantenerse encendidas.
Pag 42
VAPOR DE SODIO
El foco de vapor de sodio está compuesto de un tubo de descarga de cerámica
translúcida, esto con el fin de soportar la alta corrosión del sodio y las altas temperaturas
que se generan; a los extremos tiene dos electrodos que suministran la tensión eléctrica
necesaria para que el vapor de sodio encienda.
Ventajas:
• Tiempo de vida largo (24 000 hrs)
• Depreciación flujo luminoso baja
• Alta eficacia 130 lm/W
Desventajas:
• Tiempo de encendido largo (9 minutos) y re-encendido (4-5 minutos)
ADITIVOS METALICOS
En una lámpara de haluros metálico, el tubo compacto donde se forma el arco contiene
una mezcla de argón, mercurio y una variedad de haluros metálicos. El gas argón se
ioniza fácilmente, facultando el paso del arco voltaico pulsante a través de dos electrodos,
cuando se le aplica un cierto voltaje a la lámpara. El calor generado por el arco eléctrico
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vaporiza el mercurio y los haluros metálicos, produciendo luz a medida que la temperatura
y la presión aumentan
Ventajas:
• Buen rendimiento de color (entre 65 y 85)
• Buena eficiencia 60 lm/W y 90 lm/W
• Vida buena: 10 000 hrs
Desventajas:
• Alto periodo de calentamiento (10  a 15 minutos)
• Alto periodo de re-encendido (6 minutos)
ADITIVOS METALICOS PULSE START
En una lámpara de haluros metálico, el tubo compacto donde se forma el arco contiene
una mezcla de argón, mercurio y una variedad de haluros metálicos. El gas argón se
ioniza fácilmente, facultando el paso del arco voltaico pulsante a través de dos electrodos,
cuando se le aplica un cierto voltaje a la lámpara. El calor generado por el arco eléctrico
vaporiza el mercurio y los haluros metálicos, produciendo luz a medida que la temperatura
y la presión aumentan. Mediante un pulso eléctrico se produce la luz
Ventajas:
• Buen rendimiento de color (entre 65 y 85)
• Buena eficiencia 80 lm/W a 140 lm/W
• Vida buena: 15 000 hrs a 30 000 hrs
• Periodo calentamiento corto 2 minutos
Desventajas:
• Puede representar un alto costo inicial en una nueva base instalada.
Pag 44
INDUSCCION
Puede iluminar bajo el principio de la inducción electromagnética, pero sin electrodo y
alambre.
Ventajas:
• Larga vida de las lámparas sin electrodo hasta 100,000 hrs
• Uso a largo plazo sin mantenimiento.
• Alta eficiencia luminosa, 80 Lumen/watt.
• El contenido de mercurio sólido, no más de 5 mg de las normas internacionales, es
mucho menor que él en las lámparas fluorescentes
• Iluminación instantánea
Desventajas:
• Puede representar un alto costo inicial en una nueva base instalada.
TECNOLOGIA TIPO LED
Es una lámpara de estado solido que usa Diodos Emisores de Luz (LEDs) como fuente
luminosa. Debido a que la luz capaz de emitir un LED no es muy elevada, para alcanzar la
intensidad luminosa similar a las otras lámparas existentes como las incandescentes o las
fluorescentes compactas, las lámparas led están compuestas por agrupaciones de led, en
mayor o menor número, según la intensidad luminosa que se desee alcanzar
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Ventajas:
• Bajo Consumo
• Baja Tensión
• Baja Temperatura
• Luz Más brillante
• Sin fallas en iluminación
• Mayor duración
• Tiempo de vida largo (80,000 hrs)
Desventajas:
• Puede representar un alto costo inicial en una nueva base instalada.
Que es un LED?
 Semiconductor electrónico
 El cristal semiconductor es encendido electrónicamente.
 Es un componente de estado sólido que no tiene partes móviles, esto ayuda a
incrementar su vida.
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LED Tendencia costo-eficiencia
 Determina la brillantez y eficacia
 Determina el color y su estabilidad
White LED Projections
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 Protege el chip y el fósforo
 Ayuda sacando la luz y extrae el calor
 Principal factor para determinar la vida
vida = f (TJ -temp)
Lámpara tradicional VS LEDs
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 Luz omnidireccional baja eficiencia
 Requiere reflector  mayor tamaño
Genera calor IR
Control de luz HID VS LED
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 Más luz abajo del poste
 Es más difícil abrir la curva hacia los extremos
 70% de su luz se escapa sin control
 Menor luz abajo del poste
 Su óptica le permite dirigir más abierta la curva a los extremos
 Luz 100% direccionable por su lente
“Vida útil” comparación
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Conceptos
 Iluminancia (1 Lux = 1 lumen/m2)
– Cantidad de luz que cae sobre una superficie. Es independiente de las
características de la superficie.
 Luminancia (Nits = Candelas/m2)
– Intensidad de luz proyectada (o que emerge) de una superficie hacia una
dirección. De forma no rigurosa, se puede considerar que el equivalente
psicológico de la luminancia es el "brillo“. La luminancia depende de : las
características de la superficie (material, color, acabado, etc.), la ubicación
y tipo de la fuente de luz, y la posición del observador.
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ii. PRODUCTO  ILUMINACION TIPO LED
Luminarias tipo LED está en la vanguardia en tecnología amigable con el medio ambiente,
este producto es diseñado para aplicaciones industriales- comerciales – residenciales.
- El alto rendimiento y la alta luminosidad hacen que la luminaria tipo LED sea una
excelente combinación de seguridad, confiabilidad y eficiencia energética.
- Es necesario tener toda esta innovación de una sola fuente. Por esta razón se da
se ofrecer este producto a todo tipo de sectores.
- En comparación con los tradicionales HID (alta intensidad de descarga) la
tecnología LED ofrece una vida más larga, una mejor eficiencia en el consumo de
energía, baja demanda de mantenimiento así como una mejor calidad de la luz.
- La instalación de estas luminarias tipo LED, beneficia de inmediato, una larga vida
y fuente de energía eficiente LED.
- La luminaria LED está diseñada para adaptarse fácilmente a los actuales módulos
de montaje para facilitar su instalación.
- Potencial de ahorrar $ 325K USD en energía y costo de mantenimiento por año al
realizar el cambio a la tecnología tipo LED.
- Utilización de una fuente de luz ecológica.
- Mejorar la seguridad y la productividad global
- Reduce el consumo de energía
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- Cuidar el medio ambiente
- Alta eficiencia y flujo luminoso
- Módulo del driver - drivers LED de alta eficiencia que proporcionan corriente
regulada al arreglo LED.
- Los drivers LED están diseñados para proporcionar una operación confiable en los
ambientes más ásperos.
- Transferencia de calor segura Disipador de calor - Proporciona una segura,
duradera y efectiva transferencia de calor del arreglo de LED al ambiente exterior,
asegurando la baja temperatura de unión del LED, una luz eficiente y un
rendimiento estable.
- El diseño de la aleta vertical facilita el flujo de aire y previene la acumulación de
polvo.
- Este producto proporciona luz blanca al ojo humano con una mejor agudeza visual
en comparación con el deficiente rendimiento y la calidad de color producido por
una típica unidad de vapor de sodio.
- Alto brillo de diodo emisor de luz (LED)
- Temperatura de color 5500 ºK a 6500 ºK (AAC)
- 70% de mantenimiento del flujo luminoso de 60.000 a 80.000 horas
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2. POSICIONAMIENTO
La empresa DUP Ingeniería Eléctrica S.A.S. tiene como objetivo prestar servicios
relacionados con instalaciones eléctricas, cableado estructurado, fibra óptica, instalación
de luminarias y adecuaciones arquitectónicas entre otras.
Con más de 28 años de experiencia Dup Ingeniería Eléctrica ofrece un portafolio de
servicios y soluciones integrales para redes de cableados estructurado voz – datos y video
incluyendo suministro, instalación, mantenimiento, montaje y puesta en servicio;
interventora y diseño de las mismas, con garantía y respaldo como integrados certificados
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3. CICLO DE VIDA EN EL QUE SE ENCUENTRA
Los LED de luz blanca han hecho enormes progresos en materia de eficiencia y
rendimiento lumínico y, recientemente, han iniciado la conquista del mercado mundial de
iluminación general, sustituyendo las tradicionales tecnologías de lámparas
incandescentes y fluorescentes, para convertirse en la luz del Siglo XXI.
En todo el mundo se está trabajando intensamente para reducir el consumo de energía en
la iluminación pública, industrial, comercial y residencial; que insume cerca del 20% del
gasto total de energía a nivel mundial. Para resolver esta dramática coyuntura, la
tecnología de iluminación LED es la elección principal.
Los LEDs o diodos de emisión de luz siempre se han utilizado en el mundo de la
tecnología como indicadores lumínicos, ya que son dispositivos semiconductores que
emiten luz cuando por el circula una corriente eléctrica. La tecnología LED ha dado su
paso más reciente con los LEDs de luz blanca que son los que pueden sustituir a las
bombillas de luz, principalmente porque consumen menos energía eléctrica la cual se
enfoca al cuidado del medio ambiente
La tecnología LED se está poniendo hoy en día a flote, por lo que en la actualidad se
pretende sustituir las lámparas tradicionales (incandescentes u fluorescentes) por la razón
de su mayor consumo de potencia, haciendo que los LEDs (diodo emisor de luz) pasen a
un primer plano ya que su consumo de potencia es aproximado a un 40% menos que las
lámparas tradicionales.
Los LEDs actualmente disponibles ya están reemplazando rápidamente a otras fuentes de
iluminación como así también son hoy la tecnología preferida para luces decorativas y de
diferentes aplicaciones. La potencia de los LEDs, como fuente de iluminación general (luz
blanca), es actualmente una de sus principales promesas de cara al futuro
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Uno de los ámbitos en los que se ha podido aprovechar de mejor manera los leds es en el
tema de la iluminación. Los sistemas de iluminación LED están rápidamente
convirtiéndose en la tecnología de iluminación del futuro, dado que ofrecen un elevado
ahorro de energía y una notable reducción de costos de mantenimiento y de operación.
Los LED son muy eficientes en el consumo de energía, compactos, de instalación fácil, de
muy larga vida, bajo mantenimiento, no son frágiles ni poseen partes móviles y pueden
generar colores muy puros y crear la atmósfera de iluminación más adecuada.
En este caso, la tecnología LED se encuentra a la vanguardia en iluminación, estas
luminarias de alta potencia y bajo consumo, luminarias alimentadas por paneles solares, e
incluyendo el reemplazo de las existentes lámparas de vapor de mercurio o de sodio
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4. OBJETIVOS, ESTRATEGIAS Y PROGRAMAS DE MERCADEO UTILIZADOS
ACTUALMENTE:
Producto, PRECIO – DISTRIBUCIÓN – VENTAS – PROMOCIÓN DE VENTAS –
MARKETING DIRECTO – MERCHANDISING – RELACIONES PUBLICAS –
PUBLICIDAD
Objetivos
- Resaltar los beneficios de la presencia local de la empresa para los clientes
finales.
- Dar a conocer los beneficios que tiene la nueva tecnología en iluminacion tipo LED
para el sector industrial, residencial y comercial a nivel nacional.
- Implementar en todos estos sectores el ahorro energético que tiene esta
tecnología vs la iluminación tradicional.
- Identificar las oportunidades de ventas para el sector al cual se está ofreciente el
producto
Estrategias y Programas de mercadeo utilizados actualmente
- Los diferentes asesores comerciales están capacitados para dar a conocer las
diferencias que existen entre las luminarias tradicionales vs la tecnología tipo LED
- En cada visita a cliente final realizada por parte de los asesores se están
entregando brouchures con información sobre las ventajas que se tienen esta
nueva tecnología en iluminación
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- En las diferentes ofertas comerciales se está empezando a cotizar las luminarias
dependiendo del sector al cual se está participando.
- En las diferentes plantas visitadas (campo) se está dando como valor agregado y
diferencial el estudio y cálculos lumínicos sobre esta nueva tecnología LED vs
iluminacion tradicional.
- Se da un estimado de la recuperación del valor inicial (compra de las luminarias)
vs los beneficios energéticos (bajos consumos)
- En la actualidad se dictan cuatro conferencias técnicas de productos que tienen
una duración de 45 minutos cada una.
Precio
Sector Industrial SILED5W SILED7W SILED9W
Rango de Voltaje 120V - 240V 120V - 240V 120V - 240V
Frecuencia 50/60 Hz 50/60 Hz 50/60 Hz
Potencia 70 Watts 98 Watts 98 Watts
C. de Corriente 0.6 / 0.3 0.9 / 0.5 0.9 / 0.5
Factor de Potencia >0.85 >0.85 >0.85
Reemplaza hasta 150W HPS 175W MH 250W HPS
Valor Unitario COP $     800,000.00
$
1,200,000.00
$
1,500,000.00
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Distribución
En cuanto a distribución de producto, no se va a tener en cuenta porque la venta se hace
de manera directa, es decir,  se vende los productos directamente de los clientes finales.
Venta
La venta se realizara por medio de los proyectos por los siguientes conceptos:
 Invitación cerrada por medio de clientes finales
 Licitaciones públicas y privadas
 Venta al detal y al por mayor
 Reestructuración de empresas industriales
 Remodelación del sector industrias
Promoción de Ventas
- Porcentaje % por venta
- Porcentaje % por pago anticipado, o pronto pago
- Porcentaje % por volumen de venta
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Merchandising
- En el momento se cuenta con pendones
- En el momento se cuenta por volantes y brouchures
- En el momento se cuenta con una sala de exhibición en las oficinas de la empresa
- En la sala de exhibían se cuenta con brouchures informativos, alusivos a las
ventajas de esta tecnología
Relaciones Públicas
- Desayunos de trabajo
- Almuerzos de trabajo
- Visitas de trabajo (clientes finales)
- Visitas a sectores industriales
Publicidad
- En el momento no hay, es decir N/A
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B. ANÁLISIS EXTERNO
i. MERCADO
1. ESTRUCTURA DEL MERCADO
Segmento al cual se encuentra este tipo de productos es:
 Industrial
 Comercial
 Residencial
2. DETERMINAR MERCADO (S)
PRINCIPALES CLIENTES: SECTORES
Bancario:
BANCAFE
BANCO AGRARIO DE COLOMBIA S.A.
BANCO AV VILLAS
BANCO DE BOGOTA
DAVIVIENDA S.A.
COOPEBANCA
Educativo:
UNIVERSIDAD DE LA SABANA
UNIVERSIDAD SANTO TOMAS
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Vivienda:
CONSTRUCCIONES PLANIFICADAS S.A.
OSCAR VALBUENA FARFAN-PROYECTO SINDAMANOY
Salud:
CLINICA UNIVERSITARIA TELETON
COMITÉ INTERNACIONAL DE LA CRUZ ROJA COLOMBIANA
Seguridad:
GRUPO BRINKS S.A. Y DOMESA  S.A.
PROCESOS Y CANJE
Industria:
PRODUCTOS RAMO S.A.
Comercio:
ALFANGEL & CIA. S.A.
AUTOYOTA S.A.
BRIDGESTONE & FIRESTONE
CONCENTRADOS S.A.
COMERCIALIZADORA C.F.C. S.A.
GRUAS Y EQUIPOS
LG ELECTRONICS COLOMBIA LTDA.
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PARDENTALES LTDA.
SISTEMAS DE APOYO
Privado:
AFFINITY NETWORK S.A.
ARINDEC LTDA.
ARQUITECTURA MULTIPLE LTDA.
COMCEL S.A.
CONVENTO SAN ALBERTO MAGNO PROVINCIA SAN LUIS BERTRAN
CONVENTO DE SAN JOSE DE LOS RRPP DOMINICOS
EXIMIUN INTERNATIONAL
ENLAZAMOS LTDA.
IQ ELECTRONICS COLOMBIA LTDA.
NARVAEZ ARQUITECTOS
S.C.E. INGENIERIA LTDA.
VISION MUNDIAL
Publico:
CASAS FISCALES DEL EJERCITO
CORPORACION AUTONOMA REGIONAL CAR
POLICIA METROPOLITANA DE BOGOTA
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3. TAMAÑO DEL MERCADO
En este item el número de empresas al que va este tipo de productos es.
- Empresas Colombianas
Agrícola, ganadero
y relacionados
(118)
Comercio, Export.,
Import., Otros
(248)
Manufactura y
Relacionados
(59)
Telecomunicaciones
(142)
Aerolíneas y
Transporte
(57)
Construcción y
relacionados
(203)
Otros sectores
(269)
Textiles y relacionados,
ropa marcas col
(137)
Alimentos y
bebidas
(128)
Consultores
Independientes
(50)
Petróleo y
relacionados
(45)
Vehículos y automotores
(86)
Café y
relacionados
(21)
Consultores &
asesores gerenciales
(782)
Plásticos, Polietileno
y otros
(63)
Pinturas
(9)
Cuero, calzado y
relacionados
(50)
Educación No
Formal
(68)
Productos químicos
y farmacéuticos
(66)
Decoracion y accesorios
(41)
Editores,
impresores y
diseño gráfico
(93)
eLearning - Cursos
Virtuales
(25)
Productos y
recursos minerales
(7)
Electronica y
relacionados
(89)
Universidades
(97)
Esmeraldas
(8)
Seguridad Social y
Salud
(103)
Servicios
(350)
Medios
informativos y
publicaciones
(64)
Flores y Plantas
(56)
Servicios públicos
(10)
Publicidad y mercadeo
(273)
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Agencias y
empresas de
turismo
(132)
Industria
Metalmecánica y
Relacionados
(181)
Software, eBusiness
& Tecnología
(527)
Arte, Artesanías,
Bisutería y otros
(79)
Maderas y Muebles
(75)
Supermercados de
cadena
Base de datos tomada de la siguiente pagina
http://www.businesscol.com/directorio/index.php3?category=5&view=15
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4. TASA DE CRECIMIENTO DEL MERCADO
El mercado Colombia hoy en día en el sector industrial tiene aproximadamente un
crecimiento en adquisición de nuevas tecnologías del 40%, esto quiere decir que hay muy
buena oportunidad para que se pueda empezar a implementar este tipo de productos para
el sector seleccionado
5. ATRACTIVO DEL MERCADO
La mayoría de los entornos más exigentes del mundo necesitan nuevas ideas de
iluminación inteligente y enfoques innovadores para aumentar la seguridad. Hoy en dia la
industria necesita una iluminación que reduzca el costo total de la instalación y consumo
diario en este tipo de sectores de igual manera se requiere de una iluminación que mejore
la eficiencia del consumo de energía y cumpla con las normas ambientales.
Hoy en día la industria se enfrenta con altos costos de mantenimiento para el
funcionamiento dentro de sus plantas. Además, las frecuentes averías de la lámpara
plantean problemas de seguridad ya que se requiere de iluminación continua.
Con el uso de LEDs para soluciones de iluminación se hace un uso mas eficiente de la
energía eléctrica, sin perdidas de energía en forma de calor como en la iluminación
tradicional incandescente o inclusive en la iluminación fluorescente, en las cuales las
perdidas de energía en calor van desde el 50% al 90% de la energía consumida, mientras
que con la tecnología LED las perdidas no superan el 9%.
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6. EVOLUCIÓN Y TENDENCIA DEL MERCADO
A la fecha, los LEDs han penetrado en una serie de mercados de iluminación y han
permitido el desarrollo de otros mercados. La mayor penetración ha sucedido en áreas
que utilizan LEDs de color (monocromáticos). La tecnología del LED de color ya es
madura y por lo tanto está lista para entrar al mercado. Además, la diferencia comparada
con las incandescentes de color en términos de eficiencia lumínicas es muy apreciable.
Algunas de las aplicaciones más comunes de la tecnología de LEDs en la iluminación
son:
 Iluminación en vehículos.
 Iluminación arquitectónica, publicitaria y decorativa.
 Pantallas electrónicas.
 Iluminación General.
 Iluminación residencial para hogares fuera de la red
 LED en oficinas
 Iluminación navideña
 Iluminación industrial
 Iluminación comercial
Antes, la filosofía de iluminación de oficinas era proporcionar un nivel uniforme de
iluminación general. Hoy, sin embargo, somos cada vez más conscientes de que la
eficiencia puede mejorar considerablemente si la iluminación es más equilibrada y se
adapta a cada función. Los reflejos en la pantalla del computador pueden resultar
molestos a medida que nos acercamos al final de la jornada y, además de nuestra
concentración, nuestra eficiencia también disminuye.
Las soluciones de iluminación basadas en LED no sólo ofrecen flexibilidad y
adaptabilidad: también pueden, por ejemplo, cambiar para reflejar la hora del día y hacer
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sentir más cómodas a las personas en su trabajo y estimular su rendimiento. Además
consiguen una reducción considerable de los costos de energía y mantenimiento.
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ii. CONSUMIDOR – USUARIO
1. IDENTIFICACIÓN
- Industriales al cual se les va a vender el producto
- Cualquier organización o empresa que quiere obtener bajos consumos energéticos
- Sectores universitarios, educativos; privados o públicos
- Sectores  industriales
- Sectores comerciales
- Personal natural
2. CENTRO DE COMPRA
Es el consultor (vendedor o asesor comercial) quien visita al cliente final para darle a
conocer el producto con demostración y entrega de brouchures informativos
3. ROTACIÓN DE CLIENTES
En la empresa Dup Ingeniería Eléctrica realmente los clientes que se tiene no son de un
gran porcentaje (%) de rotación, ya que desde la gerencia general hasta el personal de
servicios generales, están capacitados para atender de una manera amable y cordial a
cada uno de los clientes que se acercan la compañía o en el caso de los asesores
comercial atienden adecuadamente cada una de las diferentes necesidades del cliente
final.
4. PROCESO DE COMPRA
Pag 69
Al determinar las características del artículo necesario, y una vez que se ha evidenciado
que existe una necesidad del producto, se prepara una especificación exacta en términos
de:
 Resultado
 Calidad
 Cantidad
 Entrega
 Precio
 Servicio Técnico
Si el vendedor conoce ya esta especificación, tendrá ocasión de ofertar su producto, o
mejor dicho los beneficios que el mismo ofrece como solución, proporcionando así a su
empresa cierta ventaja competitiva sobre otros competidores.
5. DISPOSICIÓN Y CAPACIDAD DE COMPRA
Las razones determinantes de la compra son las siguientes
- Calidad
- Seguridad Industrial
- Confort Visual
- Ayuda al Medio Ambiente
- Bajos Consumos Energéticos
- Iluminación de tipo Direccional
- Diseños Novedosos
- Estudios Lumínicos
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6. PAUTAS DE COMPRA
MATERIA PRIMA: El Material que se adquiere y no pasa por el proceso de
producción se denomina producto no fabricado por la empresa.
SERVICIO: Todo proceso o atención externa realizada por la empresa.
INSUMOS: Son todos aquellos productos requeridos para complementar el
proceso productivo más no son materia prima.
IMPORTADO: Producto que por sus especificaciones técnicas, calidad o condición
no se puede adquirir en el país y debe ser comprado a un proveedor extranjero.
COTIZACION: Evaluación o apreciación exacta y comparativa del valor del artículo
o servicio, especificando la oferta en términos de calidad, plazo de entrega, costo,
servicio postventa, seguridad, cantidad y financiación.
ORDEN DE COMPRA: Documento con el cual se solicita formalmente al
proveedor el material previamente cotizado, aprobado y adjudicado.
PROVEEDOR: Quién cotiza y suministra el material requerido por compras.
REGISTRO DE PROVEEDORES: Actividad mediante la cual se adiciona un
proveedor a la base de datos del sistema de acuerdo con los datos consignados
en el formato F-0059 “Registro de Proveedores”.
REQUISICIÓN: Documento que genera el sistema automáticamente o se realiza
para solicitar material al departamento de compras.
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Los pagos son realizados a 60 días fecha radicación factura. En algunos casos donde el
producto suministrado es de Importación la Gerencia General, Gerencia Administrativa y
Financiera pacta con el proveedor la forma de pago.
Se debe tener en cuenta que el límite de entrega no pase de la fecha de despacho del
pedido, en tal caso se debe comunicar a la gerencia y departamento de compras los días
que demora el material; en el caso de producto importado la entrega es de 3 meses
aproximadamente.
El historial de precios se encuentra registrado en el sistema de la empresa, si llegase a
aumentar en una suma considerable se debe pedir autorización a la Gerencia General,
Gerencia Administrativa y de Compras para efectuar la compra explicando las causas del
incremento.
En ausencia del Gerente General, Gerente Administrativo y compras, el Coordinador de
Compras o el Director Logístico pueden dar un visto bueno de aprobación a la orden  de
compra.
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7. CARACTERÍSTICA DETERMINANTE EN LA COMPRA
El proceso de selección inicia con la búsqueda de proveedores que se desempeñen en el
mercado objetivo para ubicar un grupo potencial, el cual se evaluará en primera instancia
según el formato F-0071 “Evaluación de muestras”, haciendo énfasis en las características
(ver tabla 4.1) que competen a cada uno de los departamentos involucrados en la petición
de la muestra.
Características a verificar en la Evaluación de Muestras
CARACTERISTICAS DESCRIPCION
Funcionamiento El producto debe cumplir con las condiciones de operaciónpara las cuales fue diseñado.
Material
Refiere al tipo de material en el que debe estar elaborado el
producto; este debe presentar la resistencia adecuada para
su uso.
Presentación
Refiere a la apariencia del producto en cuanto a acabados,
dimensiones, pintura y terminado, los cuales deben ser los
apropiados para una intalación apropiada para el cliente final.
Especificaciones Las intrínsecas con el producto y plano si lo tiene.
Comerciales El precio, tiempo de entrega, transporte deben ser los másóptimos.
Reglamentarias Deben cumplir con los reglamentos establecidos si elproducto lo requiere como el certificado RETIE o RETILAB
Luego de la aceptación de la muestra, se solicitan los documentos de importancia
comercial según el formato F-0059 “Registro de Proveedores” que recopila la información
necesaria para que sea ingresado a la base de datos del sistema y además especifica los
anexos que soportan al proveedor; el no cumplimiento de dicha documentación será
causal de rechazo.
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Los datos del proveedor serán actualizados cada tres años o antes si es necesario.
Los proveedores a los cuales se adquiere material de importación y se encuentran fuera
de Colombia, son manejados directamente por la Gerencia General, Gerencia
Administrativa, y departamento de compra que es ella quien tiene contacto directo y
tramita lo pertinente a documentos requeridos para la adquisición del material.
EVALUACION Y RE-EVALUACION DE PROVEEDORES
El Coordinador de Compras inicia el proceso de evaluación de proveedores teniendo en
cuenta dos criterios base que son calidad y tiempos de entrega.
La evaluación de calidad inicia con el ingreso de los datos consignados en el formato F-
0060 “Devolución de material a proveedores”, a la base de datos Evaluación de
Proveedores comparando la cantidad rechazada vs la cantidad total comprada para lograr
la calificación de calidad.
Para la evaluación de los tiempos de entrega de los proveedores se utilizan los datos
consignados en las órdenes de compras recibidas y las remisiones elaboradas donde se
comparan la fecha de entrega por ítem contra la fecha de recibo de la remisión.
La calificación definitiva del periodo (mensual) se hará en relación al puntaje obtenido
como lo muestra la tabla. Se entrega a la Gerencia el resumen definitivo de la calificación
de los proveedores del periodo en donde se encontrarán consignados los indicadores de
cumplimientos.
Rangos de Calificación
RANGO
RECHAZO O
INCUMPLIMIENTO
CALIFICACION DESCRIPCION
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%
0 5
El proveedor cumple los tiempos de
entrega pactados y no presenta rechazos
de material.
0.1-20 Entre 4.0-4.99
Proveedor con bajos índices de
incumplimiento en cuanto a tiempos de
entrega y calidad que no afectan
producción.
20.1-100 Entre 0-3.99
Retardos o rechazos de material que
pueden afectar directamente el proceso
productivo.
El proceso de re-evaluación se realizará cada cuatro meses a partir de las incidencias que
tengan durante este periodo evaluado; sobre ellas se podrá determinar el comportamiento
del proveedor durante dicho lapso de tiempo.
Luego de analizar los datos y de no ser favorables, se le comunicará al proveedor a quien
se le realizará seguimiento durante las siguientes órdenes de compra que se hagan
necesarias emitir durante el siguiente periodo.
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ii. COMPETENCIA
1. IDENTIFICACIÓN DE LOS COMPETIDORES
Lithonia
Roy Alpha
Iluminaciones Técnicas
Higth Lights
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2. DEFINICIÓN DEL PRINCIPAL COMPETIDOR
Lithonia Lighting se ha ganado una reputación indiscutible por ofrecer el Mejor Valor en
Iluminación. Cada producto tiene una ingeniería de alta calidad, lo cual le permite brindar
una confiabilidad y presentación excepcionales, soportado por asistencia técnica y
programas de servicio inigualables en la industria. Sin importar la aplicación – una casa,
un edificio de oficinas, una escuela, una fábrica o un almacén– tenemos una línea
completa de productos para satisfacer sus necesidades. Lithonia Lighting tiene sus
oficinas Centrales ubicadas en Conyers, Georgia. Lithonia cuenta con una extensa red de
plantas de producción, centros de distribución y almacenes en todo Norteamérica; así
como una fuerza de ventas compuesta por más de 1,000 representantes ubicados en 200
oficinas de ventas a través de Estados Unidos, Canadá y México. Todas nuestras marcas
se exhiben en el Lighting Center Jim H. McClung en Conyers. Este centro fue creado
como un espacio educativo para la industria de la iluminación, el Lighting Center es uno
de los centros líderes a nivel mundial por sus actividades de iluminación, incluyendo
talleres, presentaciones comerciales a clientes, sesiones de entrenamiento y
demostraciones de productos. Cada año, miles de profesionales de la industria, de
diferentes partes del mundo, acuden al Lighting Center para aprender más acerca de los
productos de Lithonia Lighting, sus aplicaciones y de la industria de iluminación en
general. Para apoyar al mercado Mexicano, Lithonia Lighting, en conjunto con el resto de
las marcas y fabricantes de Acuity Brands, estableció un Lighting Showroom en la Ciudad
de México para ofrecer un espacio permanente de exhibición así como cursos de
capacitación sobre iluminación comercial, industrial y arquitectónica para arquitectos,
ingenieros, diseñadores, contratistas, representantes de constructoras y distribuidores.
Lithonia Lighting cuenta con tres plantas de producción en México, las cuales suman más
de 45,000 metros cuadrados de área productiva para la fabricación y ensamble de
productos destinados para el mercado nacional y de exportación.
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3. ANÁLISIS DEL PRINCIPAL COMPETIDOR:
PRODUCTO, POSICIONAMIENTO, CARACTERISTICA DIFERENCIAL ESTRATEGIAS
Y PROGRAMAS UTILIZADOS ACTUALMENTE: PRECIO, DISTRIBUCIÓN, VENTAS,
PROMOCION DE VENTAS, MARKETING DIRECTO, RELACIONES PÚBLICAS,
PUBLICIDAD.
PRODUCTO
Datos del producto
Lugar del
origen: China (continente) Marca: Topsung
Número de
Modelo: TP-HB415-120w Color: Blanco
Vida: 50,000h Voltaje deentrada: AC85V~265V
Especificaciones
Energía de la bahía LED del lithonia del LED alta: eficacia luminosa de la alta bahía de
120w LED 60~80lm/w CE, reemplazo OCULTADO 300-400W apprval de ROHS Bahía del
lithonia del LED alta
Luz baja del estadio de la bahía LED de la luz LED de la fábrica del LED
Energía del LED: alta bahía de 120w LED
Eficacia luminosa 60~80lm/w
Flujo luminoso inicial 9400lm
Parámetro de la técnica:
Características:
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 Utiliza solo LED de gran alcance (30W100W) como la fuente de luz, usando
encapsulación propietaria del LED.
 Utiliza el diseño especial de solo módulo del multichip. Virutas importadas del
semiconductor del alto brillo.
 Conductividad de alto calor, decaimiento luminoso bajo, color ligero puro y ninguna
imagen secundaria.
 Diseño integrante para el disipador de calor y la cubierta; El LED está conectado
de cerca con la superficie. El calor del LED es quitado a través del ala de la disipación de
calor y también por la ventilación del aire. Esto asegura 50.000 horas de vida útil para el
LED. Si trabaja 11-12 horas por día, puede trabajar durante 5 años.
 La superficie se pasa con el tratamiento de la oxidación anódica. Su estructura es
compacta y hermosa. Puede cumplir el requisito de IP65. Tiene buena capacidad como
antisepticising, la impermeabilización, y la prevención del polvo.
 Eficacia de energía-ahorro. Utiliza el conductor importado de la fuente de luz de
gran alcance del LED y de la eficacia alta LED. Compare con las luces del sodio, él puede
ahorrar electricidad alrededor del 60%.
 Favorable al medio ambiente ninguna contaminación.
 Puede presentar el color original de los objetos, él tiene varía de los colores para
elegir que pueden cumplir los requisitos en diversos ambientes. Elimina la matidez de los
ambientes causados por la temperatura de un color más bajo, como la lámpara del sodio,
o la temperatura de un color más alto, como la lámpara de mercurio. Esto podría
satisfacer la sensación de los que aprecian la iluminación.
 La luz industrial es controlada por voltaje actual y constante. Su voltaje de
funcionamiento (AC85V-265V) puede superar la rejilla eléctrica, la contaminación de ruido
y la luz inestable causadas por el lastre. Puede también eliminar el fulgor y la fatiga.
 Puede ser una buena luz de la decoración. Su superficie se trata especialmente.
La cubierta puede estar con diversas clases de colores.
 Puede ser utilizado en diversos lugares.
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2. Identificación de problemas y oportunidades
A. ANÁLISIS DOFA
Debilidades
 Altos costos de adquisición de esta nueva tecnología de iluminacion vs iluminacion
tradicional
 Dependiendo de la corecta ubicación de la luminaria se puede aprovechar mejor
los luxes emitidos por la luminaria
 En el momento el mercado de los led está siendo invadido por producto de origen
chino, se aclara que el origen de la materia prima no es el inconveniente, ya que se están
ofreciendo en el mercado led de muy baja calidad en un precio elevado
 Aun no son excesivamente eficientes
 Para el tema de refracción son más caros que las bombillas convencionales
Oportunidades
 Las luminarias con tecnología tipo led piensa en el futuro y desarrollar nuevas
estrategias de negocios, extendiendo su línea de productos novedosos para los diferentes
sectores industrial-comercial-residencial.
 La tecnología de los led en luminarios tipo led ha sido un buen avance para poder
establecerse rápidamente en el mercado.
 Desde que fue creado el led, hizo que el hombre modificara el uso adecuado de
flujos lumínicos  aptos para el tipo de trabajo para el operario
Fortaleza
 Larga vida y mantenimiento de luminosidad.
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 La luz del LED es direccional.
 Funcionamiento óptimo en ambientes fríos.
 Protección del medio ambiente.
 Pueden reducir mucho el costo total de la iluminación en una industria.
 Gran flujo luminoso que le permite realizar luminarias viales que sustituyan a las
tradicionales.
 Mayor tiempo de vida que las bombillas tradicionales.
 Perfectos para iluminaciones con cambio de color.
 Al contrario de muchas de otras tecnologías de iluminacion, los led no contiene
mercurio ni metales pesados
 TLC
Amenazas
 Su fuerte competencia en el mercado capital, sector eléctrico capitalino
 Plagio de los led de excelente calidad.
 Mala divulgación de las debilidades que aun puede presentar esta tecnoligia
 El costo incial para el sector industrial, esto hace que no sea atractivo para el
usurio/consumidor
OPORTUNIDADES AMENAZAS
- Las luminarias con
tecnología tipo led
piensa en el futuro y
desarrollar nuevas
estrategias de negocios
-. La tecnología de los
led en luminarios tipo led
ha sido un buen avance
para poder establecerse
rápidamente en el
mercado
-Alianzas estratégicas
-Crecimiento en la
economía en Colombia
- S- Fuerte competencia en el
mercado capital, sector eléctrico
capitalino
- P- Plagio de los led de excelente
calidad.·
- Mala divulgación de las
debilidades que aun puede
presentar esta tecnoligia
· - El costo incial para el sector
industrial, esto hace que no sea
atractivo para el
usurio/consumidor
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FORTALEZAS ESTRATEGIAS F.O. ESTRATEGIAS F.A.
Larga vida y mantenimiento
de luminosidad.
La luz del LED es
direccional.
Funcionamiento óptimo en
ambientes fríos.
Protección del medio
ambiente.
Pueden reducir mucho el
costo total de la iluminación
en una industria.
Mayor tiempo de vida que
las bombillas tradicionales.
O1; f1, f2, f3, f4
Bajos consumos
energeticos
O3; f1, f3
Funcionamiento optimo
O1; f5
Bajos consumos
industriales
A1; f1, f2, f3, f4, f5
Competencia desleal
A2; f1, f2, f3
Aporte al medio ambiente
DEBILIDADES ESTRATEGIAS D.O. ESTRATEGIAS D.A.
Alt- Los costos de adquisición
de esta nueva tecnología
de iluminacion vs
iluminacion tradicional
· - Dependiendo de la corecta
ubicación de la luminaria se
puede aprovechar mejor los
luxes emitidos por la
luminaria
· - En el momento el mercado
de los led está siendo
invadido por producto de
origen chino, se aclara que
el origen de la materia
prima no es el
inconveniente, ya que se
están ofreciendo en el
mercado led de muy baja
calidad en un precio
elevado
· - Aun no son excesivamente
O1; d2, d3, d4
Estrategias de
penetración en el
mercado.
A4; d2
Fuerte Competencia nacional
satisfacción
A2; d3, d4
Plagio de led
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eficientes·
B. DIÁGNOSTICO FINAL
El consumo racional y el uso de luminarias (bombillas) cada vez más eficientes, como el
led, reduciría la factura eléctrica ($) y la contaminación medio ambiental. Los led, la
solución más efectiva de reducir los costos de iluminación. Los led de luz blanca son uno
de los desarrollos más recientes y se pueden considerar como un intento muy bien
fundamentado para sustituir las bombillas actuales por dispositivos muchos más
ventajosos
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3. OBJETIVOS DEL PLAN
Objetivos cuantitativos
Con lo propuesto en este plan de mercadeo se tiene proyectado vender en valores de
pesos colombianos la suma de: $360.000.000,00 anuales fuera del costo de instalación de
las luminarias y demás trabajos adicionales, como diseños de iluminación y plus. Esta
relación de valor de venta se da porque tenemos en Colombia alrededor de 4.900 posibles
clientes potenciales en el sector industrias a los cuales podemos llegar con nuestro
producto y servicio de excelente calidad.
Objetivos cualitativos
- Calidad
- Durabilidad
- Mas horas útil de vida
- Seguridad en iluminación
- Seguridad Industrial
4. ESTRATEGIA BÁSICA DE MARKETING
- Penetración de Mercados
- Comunicaciones
- Participación en Ferias como:
Corferias
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Aciem
Cidet
Revista Mundo Electrico Colombiano
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5. PROGRAMAS DE MARKETING MIX:
A. MEZCLA PROMOCIONAL
i. VENTA PERSONAL
1. Objetivos
 Incrementar las ventas del producto.
 Posicionar la empresa Dup Ingenieria Electrica como la marca líder en suministro e
instalación de esta tecnología en el sector industrial, comercial y residencial.
 Incentivar a los comerciantes a vender este tipo de  producto dentro de su
clientela, y a venderla como marca líder dentro de su negocio.
 Pensar globalmente para actuar localmente.
 Estimular las ventas de productos establecidos.
 Atraer nuevos mercados.
 Ayudar en la etapa de lanzamiento del producto.
 Dar a conocer los cambios en los productos existentes.
 Aumentar las ventas en las épocas críticas.
 Atacar a la competencia.
 Aumentar ventas más rápidas de productos en etapa de declinación y de los que
se tiene todavía mucha existencia.
 Obtener la distribución inicial y unica, es decir, distribuidores exclusivos.
 Incrementar el número y tamaño de los pedidos.
 Fomentar la participación del canal en las promociones al consumidor.
 Incrementar el tráfico en el establecimiento.
2. Estrategias de ventas
 Luchar por ser el productor líder en costos en la industria (El esfuerzo por ser
productor de bajo costo)
 Buscar la diferenciación del producto que se ofrece respecto al de los rivales
(Estrategia de diferenciación)
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 Centrarse en una porción más limitada del mercado en lugar de un mercado
completo (Estrategias de enfoques y especialización).
3. Programas de acción
Para ello debemos contar con una buena base de datos que nos provea del segmento de
consumidores a los que quiero llegar, y no una base de datos que contenga muchos datos
pero que no sirvan para nuestro objetivo
Haciendo memoria con temas anteriormente tratados en las diferentes visitas tanto
técnicas como comerciales, podemos relacionar este tipo de estrategias de comunicación
con el Posicionamiento que pretendemos en la empresa para el producto, ya que esta lo
que hará es relacionar el producto directamente con el consumidor, logrando su
aceptación y por consiguiente su posicionamiento en la mente del mismo.
Debemos saber a quién irá dirigida la comunicación.
Publicidad + Venta + Promoción = Marketing Directo.
Pag 87
ii. MARKETING DIRECTO
1. Objetivos
2. Herramientas a utilizar
 Test de Producto.
 Catalogo.
 Folletos.
 Mailing.
 Muestras industriales Gratis.
 Brouchures informativos
 Capacitaciones dirigidas a grupo de ingenieros especificadores, técnicos, jefes de
mantenimiento e instaladores
 Boletines informativos vía e-mail a cada uno de los contactos o base de datos,
actualizada por cada asesor comercial
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iii. RELACIONES PUBLICAS
1. Objetivos
Se está desarrollando actualmente estrategias de promoción de ventas, relaciones
públicas y marketing directo encargadas de revitalizar el número de clientes nuevos sobre
todo en el ámbito del gran consumo.
2. Estrategia a utilizar
Muestras gratuitas y pruebas: tienen como objetivo la prueba de producto. Muchos
consumidores pueden ser clientes pero les falta la experiencia de la prueba de producto
para conocer las ventajas de nuestros servicios. Por lo tanto la prueba de producto
gratuita puede ser un primer paso para captar este consumidor o usuario de la
competencia. Así también, ciertos usuarios potenciales, pueden no contemplar nuestros
servicios bien porque no los conocen bien o porque tienen frenos de consumo en su caso,
sin tener experiencia. Por eso, en tales casos será importante que comprueben las
ventajas de este tipo de iluminación Algo muy importante en esta estrategia es el cómo se
recibe la información de la prueba gratuita. En la medida que nuestro centro tenga una
clara estrategia de precio, cuanto más masiva sea el sistema de comunicación mejor. Sin
embargo, en centros posicionados en calidad o prestigio, es importante que los canales de
comunicación sean acordes a la marca del centro. Así se pueden repartir muestras
gratuitas al utilizar otro servicio que concuerde con el prestigio buscado por el centro en
cuestión. Por el contrario, la utilización de muestras gratuitas en centros posicionados de
prestigio de modo masiva puede tener efectos contraproducentes con la imagen y la
eficacia de la propia promoción.
Bonos de descuentos: su objetivo es la reducción del precio para fomentar la prueba de
productoy del servicio que ofrece la empresa Dup Ingeniería Eléctrica. Esto es
especialmente interesante en clientes nuevos, Así, una reducción importante del precio
mensual de la actividad durante los dos primeros meses o de la matrícula, pueden ser una
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ventaja competitiva con respecto a la competencia. Sin embargo, debemos tener en
cuenta que es una estrategia de precio, y por lo tanto, no a todos los centros les servirá de
igual modo. Si el precio es un elemento clave en la estrategia de dirección de la empresa,
podrá utilizar los sistemas promocionales basados en el precio, pero habrá que tenerse un
especial cuidado en centros basados más en la calidad del servicio, donde puede ser una
medida contraproducente. Por ello, en tales establecimientos el concepto de vale
descuento se transforma en un concepto de ampliación de servicio, es decir, ofrecer más
servicios por el mismo precio, de tal modo que lo que se modifica no el precio y sí el
servicio ampliándolo. Esta medida consigue posicionar siempre en la mente del
consumidor el servicio como estrategia clave y no el precio. Además de cumplir el mismo
propósito. Tal sería el caso de incluir los dos primeros meses un nuevo usuario, masajes u
otros servicios adicionales no contemplados. De nuevo en este caso el canal de
comunicación es de especial relevancia. También es relevante dicha promoción en la
estrategia de fidelización, pues por ejemplo se pueden vender vales de la pista de squash
para diez veces, siendo la última gratuita.
Retornos: su objetivo es la devolución de dinero si se dan determinadas condiciones. Tal
es el caso de captar nuevos clientes donde si se da el caso que cumplen tres meses
mínimos de asistencia se les contempla una serie de ventajas en los servicios o precios
(en función de la estrategia). Esta estrategia es especialmente importante para el
concepto de fidelización del consumidor, pues utiliza esa misma fidelidad como elemento
a recompensar.
Precios de paquete: su objetivo es la venta cruzada de productos de tal manera que se
estimula el uso y servicio de ambos, es aconsejable en gran medida la utilización de dicha
promoción en cuanto a que permite que los usuarios se puedan "enganchar" a alguna
actividad con una mayor probabilidad a si se basa el consumo en un único servicio. De
este modo, el servicio entrelaza mejor la fidelidad al introducirse no sólo en el ámbito
individual sino en el ámbito global.
Regalos: el regalo es una forma alternativa de bajar el precio sin hacerlo. Es decir, el
regalo permite que se incorpore un valor añadido a la compra o utilización de un servicio
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determinado. Tal sería el caso de regalar accesorios de instalación para las luminarias.
Así también se puede premiar con regalos el grado de fidelidad de los usuarios, de tal
modo que cada tres años de cliente, se opte, por ejemplo, por una serie de
productos/servicios a elegir por el usuario.
Sorteos, juegos, concursos y premios: es un sistema promocional no sólo para los
nuevos usuarios sino también para los usuarios ya fieles. Así, los sorteos permiten que los
nuevos usuarios puedan, en caso de ganar el sorteo, adquirir un producto altamente
atractivo. El regalo debe tener clara relación con el segmento o público objetivo al que
vaya dirigida la promoción. Y en la medida de lo posible debe ser coherente con el propio
servicio y negocio. Para ello, hay que garantizar que la promoción se lleva con total
rigurosidad de tal modo que la comunicación llegue claramente y pueda tener un alto
grado de efectividad. Así los regalos se elegirán en función de la especificidad de los
segmentos y las promociones. Del mismo modo, como estrategia de fidelización se puede
utilizar cualquiera de los tres, permitiendo que los propios clientes participen y se genere
un clima de expectación, donde un usuario, ya bien sea en un sorteo, juego o concurso,
sea premiado por ser cliente.
Garantías sobre los productos/servicios: permite que la confianza del consumidor sea
tal que no dude en la compra o utilización del servicio. La garantía de los servicios
prestados debe ser de la máxima calidad, cuidando con extremo cuidado tal variable. Se
ejecutan programas detallados controlados por personal técnico calificado que garantiza
que los servicios son controlados por personal idoneo. La comunicación de los elementos
que conforman la garantía se convierte en un elemento clave en esta promoción.
Demostraciones en el puntos de venta: permite que se haga especial énfasis sobre
determinadas actividades y por lo tanto que se incite a la prueba e instalacion de producto.
De tal modo que posibles usuarios se acerquen al producto y contemplen sus ventajas.
Del mismo modo, es recomendable la utilización de dicha técnica con productos altamente
novedosos para no sólo dar un servicio más a los clientes sino permitir que los no clientes
vean algo diferente y novedoso.
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3. Programas de acción
1. La comunicación online será la disciplina más importante de las Relaciones
Públicas
La comunicación online será ya la herramienta más importante del sector de las
Relaciones Públicas. Por lo tanto, esta sería una de los programas que se tiene previstas
para dar a conocer cada una de las ventajas y diferencias que tiene en los diferentes
sectores el reubicamiento o instalación de este tipo de iluminacion amigable con el medio
ambiente
2. Las redes sociales se convertirán en las nuevas centrales de comunicación Las
redes sociales se cuentan actualmente entre las webs más visitadas del mundo.
Facebook, por ejemplo, está a punto de rebasar la cifra de los 600 millones de usuarios en
todo el mundo. Y en Estados Unidos, supera ya en número de visitas al todopoderoso
Google. Los usuarios de las Facebook y compañía utilizan estas plataformas como
centrales de comunicación para el intercambio de noticias, imágenes y vídeos con amigos
y conocidos. Y dada su cada vez mayor penetración entre los consumidores, las
empresas Dup Ingeniería no pueden desaprovechar el potencial de la Web 2 para la
difusión de información corporativa y el diálogo cara a cara con el cliente. Se está
cambiando el canal.
3. Las personas serán el epicentro de las Relaciones Públicas 2.0
En era de la Web, las Relaciones Públicas deben dejar de poner el acento en los medios
para ponerlo en las personas. Y es que los nuevos medios sociales, brindan a las
empresas e instituciones una oportunidad única para entablar una comunicación directa e
inmediata con el cliente. Ya no es necesario recurrir a los medios de comunicación
tradicionales como nexo de unión entre la compañía y el consumidor. Eso sí, el cliente es
muy exigente y, si utilizamos las redes sociales para bombardearle con propaganda
publicidad, tarde o temprano nos dará la espalda.
4. Las empresas publicarán sus propios contenidos sin la ayuda de los medios
tradicionales
Antes del advenimiento de la Web, las empresas e instituciones dependían de los medios
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de comunicación tradicionales para ver publicados sus contenidos y conectar así, aunque
de manera indirecta, con el cliente. Con Facebook y compañía, las compañías pueden
publicar sus propias noticias e informaciones sin necesidad de recurrir a los periodistas
como intermediarios. Esto tiene muchas ventajas, pero obliga a cambiar también
radicalmente las rutinas de trabajo.
5. La comunicación con el cliente tendrá lugar en tiempo real
Redes sociales como Facebook y Twitter permiten la difusión de información en tiempo
real. Aunque esta tendencia no está exenta de riesgos, brinda a las Relaciones Públicas
un amplio abanico de posibilidades, porque nunca antes la comunicación con el cliente fue
tan rápida como ahora.
7. Los blogueros serán los nuevos intermediarios entre empresa y cliente
Hace unos años, las empresas contaban únicamente con los medios de comunicación
tradicionales como nexo de unión con el consumidor. Hoy en día, hay otros canales y uno
de los relevantes son sin duda los blogs. Las bitácoras, sobre todo las especializadas en
temas específicos, son una fuente de información cada vez más importante para el
consumidor. Y por eso, los profesionales de las Relaciones Públicas no pueden dejar de
aprovechar estos nuevos canales de comunicación.
8. El SEO y el marketing serán la simbiosis perfecta para triunfar en las Relaciones
Públicas online
Para triunfar en la era de las Relaciones Públicas, no basta con publicar contenidos online
de interés para el consumidor, sino que hay que lograr también que éstos tengan un buen
posicionamiento en los motores de búsqueda. Si no están bien posicionados, habrá
menos posibilidades de conectar con el cliente a través de internet.
9. La información corporativa se distribuirá mediante una multiplicidad de canales
online
Para dar difusión a una noticia empresarial o institucional a través de la web, no basta con
publicarla en Facebook, sino que hay que distribuirla a través de todos los medios online a
nuestro alcance: portales de prensa, RSS, servicios de microblogging y redes sociales.
10.  pactar en revistas especializadas como mundo eléctrico
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Este tipo de publicidades, ayudan de una manera positiva al sector eléctrico, porque en
este tipo de calanes se expone las últimas innovaciones en todo el sector con aportes a la
búsqueda de nuevas tecnologías que sea más amigables con el medio ambiente.
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iv. PROMOCIÓN DE VENTAS
1. Objetivos
 Constituir una demanda primaria.
 Comunicar la aparición de un nuevo producto (bien, servicio o idea).
 Describir las características del producto.
 Educar al consumidor en el uso del producto.
 Sugerir nuevos usos para el producto.
 Informar sobre un cambio de precio o alguna otra característica del producto.
 Reducir los temores de los consumidores.
 Crear una imagen de la empresa específicamente para dar solución de la
instalación de producto.
 Dar a conocer y apoyar promociones de ventas.
 Apoyar causas sociales.
 Crear imagen y fidelidad de marca
 Atraer nuevos compradores
 Incrementar la frecuencia de uso
 Persuadir al comprador de que compre ahora.
 Proponer una visita a una planta industrial.
 Tratar de cambiar la percepción del producto.
2. Estrategias al canal mayorista
Mayoristas: El mercadeo mayorista generalmente excede al comercio en detalle debido
a las facilidades de comercialización que implica, esto a pesar de que generalmente
cuando se vende al detalle el precio es mayor.
Pag 95
1. Mayoristas comerciantes: Es la empresa de propiedad independiente que se dedica
exclusivamente a vender al mayoreo y que recibe la propiedad de los productos que le
son ofrecidos.
2. Los agentes intermediarios mayoristas: Es la empresa independiente que se
dedica a la venta al mayoreo sin recibir la propiedad de los productos que distribuye.
Entre esta categoría se encuentran los corredores y los comerciantes a comisión, que
buscan un incentivo por colocar productos en los diferentes mercados.
3. Instalaciones de venta de los fabricantes: Es la facilidad que se dedica a la venta
al mayoreo de productos y que es propiedad de un fabricante que opera dicha facilidad.
4. Compañías subastadoras: Es el caso de compañías que simplemente ayudan a
compradores y vendedores a completar operaciones comerciales. Generalmente aplica
a bienes de lujo.
5. Agentes de ventas: Es el intermediario independiente que toma el lugar del
departamento de mercadeo de una empresa para vender directamente los productos de
una compañía.
Agentes importadores -exportadores: Son las empresas especializadas en mercados
internacionales.
3. Estrategias al canal detallista
 Iniciar una campaña orientada al detallista, en el cual un comprador misterioso
visitará los puntos de venta y solicitará un producto específico.
 Concientizar a los comerciantes para elegir el producto a la hora de vender las
luminarias en sus establecimientos.
Pag 96
4. Estrategias al consumidor / usuario
 Prueba de productos.
 Reparto gratuito de muestra.
 Oferta especial (rebaja del precio).
 Premio dentro del producto.
 Uso práctico del producto y elementos de instalación.
 Concursos.
 Demostraciones de uso.
 Determinación de la cartera de clientes y pulmón financiero.
 Determinación del tamaño de fuerza de venta.
 Análisis de clientes para la asignación de cartera / vendedor
 Descripción del cargo del vendedor.
 Selección del personal de ventas.
 Métodos de motivación.
 Sistemas de Evaluación.
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v. PUBLICIDAD
1. Objetivos
 Dar a conocer un nuevo producto o servicio.
 Incrementar el conocimiento de marca.
 Conseguir crear, modificar o mantener la imagen de empresa.
 Obtener recordación publicitaria.
 Contribuir a modificar las actitudes del consumidor.
 Reafirmar la decisión de compra en el consumidor.
 Se puede educar en el consumo de un producto nuevo; o sobre un nuevo uso de
un producto ya existente; o para el uso de un nuevo hábito de compra.
 Puede ser el apoyo al canal o a una acción promocional
El hecho de activar la venta de un producto estacional, activar la venta en un
período ocasional o activar la venta contrarrestando las acciones de la
competencia.
 Se trata de buscar ya sea, prestigio de marca o prestigio de la empresa
2. Estrategia de comunicación
 Los medios gráficos (diarios, revistas) son ideales para brindar información más
detallada, como cifras, gráficos estadísticos, información financiera y proyectada.
ya que implican atención y concentración por parte del lector en el mensaje y
brindan la posibilidad de repetir la lectura las veces necesarias  y constatar lo
escrito, publicado e informado por la empresa.
 Los audiovisuales (radio, televisión) ofrecen un mayor alcance y cuentan con
recursos atractivos como el sonido o la imagen en movimiento pero obligan a
elaborar mensajes simplificados, de corta duración y que generalmente son
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consumidos en situaciones que dificultan la atención del público tales como una
cena familiar.
 Si el producto es nuevo. Su publicidad debe facilitar una información clara de lo
que es, las necesidades que satisface y su funcionamiento.
 Un producto modificado. Se debe presentar la modificación como novedad. Es
añadir una ventaja al hábito de consumo o uso ya arraigado.
Una marca nueva de un producto ya conocido. Hay que centrarse en el grupo consumidor
de esa categoría de productos y presentar la nueva marca, como tal (nueva) y asociarle
algunos datos que la singularicen.
3. Estrategia de medios
La estrategia publicitaria como instrumento de comunicación
 Estrategias comparativas: Es quitarle ventas a la competencia
 Estrategias numéricas: Se basan en una política de presencia en la mente de los
destinatarios. se expresan mediante porcentajes de notoriedad y cobertura de
audiencias.
 Estrategias de posicionamiento: Es dar a la marca un lugar en la mente del
consumidor a través de asociarle una serie de valores o significaciones positivas
afines a los destinatarios o apoyándolos en una razón del producto.
 Estrategias promocionales: Pueden ser de empuje (push strategy) o de atracción
(pull strategy).
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 Estrategias de imitación: Consisten en imitar lo que el líder o la mayoría de
competidores.
 Estrategias publicitarias de desarrollo: Su finalidad es potenciar el crecimiento de
la demanda
 Estrategias extensivas: Pretenden conquistar a nuevos consumidores.
 Estrategias intensivas: Consiguen que los clientes actuales consuman más, es
decir que aumente la venta por cliente.
 Estrategias publicitarias de fidelización: Estas estrategias son complementarias a
las anteriores. Tratan de retener a los consumidores del producto y mantener su
fidelidad de compra y consumo.
 Campaña de lanzamiento.
 Campaña de posicionamiento.
 Campaña de reposicionamiento.
 Campaña de mantenimiento.
 Campaña de extensión de línea.
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vi. MERCHANDISING
1. Objetivos
- Ubicación preferente de producto
- Exposiciones masivas de producto
- Extensiones de lineal
- Publicidad en el punto de venta (oficina)
- Demostración del producto en las visitas a cliente final
2. Merchandising permanente
- Tacos de papel membreteados con el logo de la empresa y marca de agua del
producto
- Brouchures alusivos al producto
- Fichas técnicas del producto
- Exhibición permanente en la oficina
- Rack de montaje
3. Merchandising promocional
- Afiches
- Vasos
- Termos
- Calcomanías
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- Camisetas
- Gorras
- Frangibles
- Avisos
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ANEXOS
ESTIMACION DEL PRECIO DE VENTA vs LA COMPETENCIA
SILED5W $800,000.00
Competencia
INDLED5W $870,000.00
SILED7W $1,200,000.00
SILED9W $1,500,000.00
Competencia
INDLED9W $1,350,000.00
POLITICA DE INCREMENTO ANUAL
 Durante este año 2012 se calculó un precio base, teniendo  en cuenta que es un
producto nuevo (año de lanzamiento en el mercado).
 Para los próximos años se tendrá en cuenta los siguientes indicadores
 1. Margen de Rentabilidad
 2. Incremento del IPC anual promedio
 3. Aumento (%) de materias primas
 4. AIU de la empresa DUP
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PRONOSTICO
DE
AUMENTO
INFLACION AÑO 2011
INFLACION AÑO
2012
Enero 3.40% Enero 3.54%
Febrero 3.17% Febrero 3.55%
Marzo 3.19% Marzo 3.40%
Abril 3.84% Abril 3.43%
Mayo 3.02% Mayo 3.44%
Junio 3.23% Junio 3.20%
Julio 3.42%
Agosto 3.27%
Septiembre 3.73%
Octubre 4.02%
Noviembre 3.96%
Diciembre 3.73%
PROYECCION DE VENTA A CINCO (5) AÑOS
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 Los  equipos  en los sistemas  de  alumbrado  industrial  deben  ser
apropiadamente seleccionados y recibir un mantenimiento optimo para asegurar
un desempeño adecuado, seguro y rentable
 Realizar y diseñar proyectos de iluminación que sean más eficientes día a día y
sustentables
 Invertir en investigación y desarrollo de nuevas tecnologías
 Participar activamente en organismos enfocados al ahorro de energía y protección
del medio ambiente
 Cumplimiento de estándares de producto:
 Fotométrico
 Mecánico
 Seguridad Eléctrica (RETIE)
 Instalaciones que cumplan con la normativa y la NTC2050
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